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PRESENTACION

Ser exitoso, es el anhelo de toda persona emprendedora, sin embargo,
existe la creencia de que no todos podemos lograrlo, ya que existen muchas
condiciones, innatas y adquiridas, que nos hardn mds competitivos unos que
otros, aun asi, nuestra actitud es fundamental para enfrentar retos, obstdculos
y oportunidades que nos permitirdn demostrar nuestro valor. En la actualidad
y ante las perspectivas de falta de empleo que se presentan en nuestro pais,
el autoempleo se ha convertido para muchos en una buena alternativa para
desarrollar su capacidad laboral de una manera estable y productiva.

En el manual “De la idea a tu negocio” comprobards que las habilidades
emprendedoras tienen una gran importancia en la vida de todos los seres
humanos, ya que, en €l hablamos de hacer negocios y de hacer empresa,
esto se tfraduce en asumir retos en forma permanente, en solucionar problemas
pensando en generar oportfunidades y encontrar en los cambios los factores
positivos para crecer y dar empleo a otros.

A través del desarrollo de seis unidades podrdn ir dando forma a esa idea de
negocio que pueden hacer realidad. Cada una de ellas contiene informacion
tedrica relevante y ejercicios prdacticos, con los cuales podrdn reafirmar sus
conocimientos a la vez que van adquiriendo las competencias necesarias para
convertirse en un verdadero creador de su propio negocio: “Emprendedor”.

Gracias por haber adquirido este manual, el cual te servird para fortalecer tu
idea de negocio y concretarla a tfravés de un Plan estratégico para ponerlo en
marcha.

Todo un equipo de investigadores y pedagogos han elaborado este manual y han
puesto fodo su inferés y esfuerzo en hacerlo lo mas practico posible para poner a
tu alcance el conocimiento y las herramientas necesarias que te permitan llevar
a cabo, paso a paso, todos los elementos necesarios para poner en marcha tu
negocio y ser exitoso con él.
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BIENVENIDA

Te damos la bienvenida a este manual que te llevard de la mano para la creacion
y puesta en marcha de tu idea de negocio.

Ahora formas parte de un grupo selecto de personas emprendedoras que han
visto sus suenos convertirse en realidad. Por medio del trabajo prdactico que
realizards con el manual De la idea a tu negocio, podrds comenzar paso a paso
a hacer crecer tu idea de negocio.

Este manual te demostrard que para ser exitoso no es suficiente con generar una
ideaq, eso es solo el primer paso de muchos que tendrds que dar. Sin embargo, no
te encuentras solo en este increible camino, De la idea a tu negocio, te guiard
PAsSO a paso para poder convertir tu idea en un negocio exitoso.

Felicidades por dar el primer paso, siempre es el mds dificil, de ahora en adelante
puedes sentirte orgulloso de formar parte de grandes emprendedores que aligual
que tu, han iniciado la aventura de hacer realidad su sueno y crear un negocio
que genere empleo, ingresos y satisfaccion.

Conoce algunos casos que han tenido éxito en la creacién de su negocio gracias
a De laidea a tu negocio como:

e,

(A CARTUIA

Centro de Convenciones y Eventos Sociales

.--.

Lala A
_»

b AUN SIRVE

Valeres E‘D &(‘{Jl()l'l

Conversién de Materiales

Estamos convencidos de que tu empresa muy pronto también formard parte de
este selecto grupo de emprendedores.

iFelicidades!




OBJETIVO GENERAL

Formar lideres emprendedores por medio de la adquisicion y fortalecimiento de
las actitudes y habilidades necesarias para penetrar en el mundo de los negocios,
comprendiendo los conceptos primordiales del uso eficiente del dinero bajo Ias
necesidades de la compra — venta de bienes y servicios, reforzando el andlisis de
los retos y oportunidades, formulando ideas de negocios y concretdndolas en
proyectos productivos y empresariales que beneficien y transformen su entorno

socioecondmico a través de un Plan de Negocio viable.

OBJETIVOS ESPECIFICOS

De la idea a tu negocio, contempla el cumplimiento de los objetivos conforme
avanza en la lectura del libro y la elaboracion de los ejercicios que propone.

Al término los lectores podrdn:

1.

Descubrirse como personas con las capacidades necesarias pard
emprender en cualquier dmbito de la vida.

Descubrir en el tfrabajo una via para lograr el desarrollo econdmico de una
sociedad y se sentirdn comprometidos a participar en dicho desarrollo.

Obtener los conocimientos necesarios para administrar eficazmente el
dinero, descubriendo los beneficios del ahorro e inversion asi como las
oportunidades de negocios que se presentan a su alrededor siendo capaz
de analizar y elaborar distintas estrategias de publicidad para lograr el
éxito en los negocios y poder posicionarse dentro del mercado actual y
futuro.

Ser capaz de dirigir la produccién y distribucion de su producto o servicio,
distinguiendo con facilidad los costos y gastos de producciéon y operacion
dirigiendo a su personal laboral con eficiencia para responder a las

demandas del mercado.

Tener la claridad suficiente para realizar la estructuracion organizacional
de su empresa, distinguiendo los puestos esenciales de toda empresa asi
como las responsabilidades y tareas de cada uno, permitiéndole dirigir su
negocio con mayor seguridad.

Ser capaz de evaluar financieramente su proyecto para ponerlo en marcha
si este es considerado financieramente viable o modificarlo de tal manera
que pueda ser realizable.

Plasmar en un Plan de Negocio sus estrategias de compra - venta asi como
la viabilidad financiera y comercial de su idea de negocio para convertirla
en un negocio exitoso.
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ASESORIA PERSONALIZADA

Todo un equipo de profesionales respalda nuestro libro, ademds de
darte los conocimientos necesarios, te ofrecemos nuestra asesoria
y capacitacion en linea para que puedas resolver todas tus dudas y
realizar de la manera mds efectiva los ejercicios con los que consta el
libro De la idea a tu Negocio.

Para ello visita nuestra pagina:

Donde tendrds la oportunidad de ser parte de un selecto ecosistema
empresarial que es impulsado por nuestra incubadora de negocios, 10s
cuales te acompanardn en todos tus inicios de puesta en marcha de tu
proyecto hasta consolidar tu empresa.
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The ltalian Coffe Company
Origen

. The Italian Coffee Company abre su primera

franquicia de café en 1996 en la Ciudad
de Puebla, y hoy cuenta con mdas de 400
franquicias que se encuentran a lo largo del
pais, de estasfranquiciasel30%se encuentran
en Puebla. Italian coffee company al abrir
utilizd un concepto diferente de cualquier
ofro establecimiento de café en México
y este fue: "Ofrecer una barra de café
ambientada al estilo europeo “. Esta formula
creo furor en el mercado y al ano siguiente
se abrieron otras 8 sucursales mds, y después

se abrid un sistema de franquicias.
sEn qué radico el éxito de Italian coffee? La respuesta es muy sencillay es debido

a gue poseian un producto de calidad, un concepto innovador y una dindmica
sencilla de reproductr.

Producto Estrella

ltalian Coffee tuvo que romper con el paradigma sobre su barra de café, puesto
qgue en México solo se consumia el café cappuccino exprés y el café americano,
y ademds de eso también tuvo que realizar la tarea de educar los paladares de
sus consumidores con la promociéon de un menu variado y la excelente calidad
de sus productos. Podria decirse que el producto estrella del Italian Coffee fue
el café frio, ya que no se acostumbraba a tomar mucho en México, lo que lo
posiciona como lo mejor del café gourmet, con su mezcla espresso elaborado
con la tradicional receta de la Toscana que asegura la calidad del café estilo

europeo.

Estrategias de Venta

Una de sus estrategias de venta fue el introducir en el mercado un producto
innovador, lo cual no significd el crear un producto nuevo si no modificarlo, y
dotarlo con nuevos atributos. Como por ejemplo el café frioreo. La segunda de
sus estrategias fue mantener un precio en el que todos puedan beber o consumir
algo aun precio accesible. La tercera fue buscar lugares estratégicos para ubicar
las franquicias, muchos de estos lugares fueron gasolineras, centros comerciales,
parques, efc. Su estrategia se basd mds en extender los puntos de venta y no los
productos de linea.

CASO DE EXITO
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ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA

1.1 COMO SABER S| ERES UN EMPRENDEDOR CAPAZ
DE DIRIGIR UNA EMPRESA

Cuando una o varias personas deciden abordar un proyecto empresarial,
es conveniente que readlicen un autodiagndstico y respondan a una serie de
cuestiones relativas a su personalidad, conocimientos y habilidades. Si fienes una
idea empresarial, debe interesarte saber si reunes las cualidades suficientes para

llevarla a cabo:

e La busqueda de independencia profesional.

* Unasituacion de desempleo o tener un puesto de frabajo precario generan
el deseo de prosperar en proyectos nuevos, existe un afdn de superacion.

 Tener una buenaidea e informacién, creer frmemente en ella y confiar en
tu capacidad de trabajo para que tenga éxito.

e Por tradicion familiar. Esto puede tener relacion con una vision de futuro,
necesaria para adaptar un negocio a los cambios de mercado.

Por tanto, si conoces tus puntos débiles y tus fortalezas, puedes tomar medidas
al respecto y buscar una solucidon adecuada. Las preguntas que indican las
caracteristicas del ideal empresarial, pueden dar a conocer las actitudes vy
capacidades personales idoneas para ser un buen empresario. %

EJERCICIO:

Comenta con el grupo lo siguiente:

2. Seguro que conoces alguna persona emprendedora, cuéntanos
¢Como es? y ;Qué rasgos tiene para serlo?

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
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EJERCICIO:

Contesta las siguientes preguntas que te permitirdn conocer tus habilidades
personales.

1.sPuedes trabajar en equipo? Si, no y 3 Por qué?

2.5Como te organizas al realizar una actividad? Describelo

3.sTienes una agenda diaria?

Escribe un ejemplo anotando los horarios:

4.5Eres una persona creativae gPor quée

5.5Tienes confianza en lo que haces y en tus habilidades? 3Como lo demuestrase

6. sEres flexible2 Anota en qué actividades eres flexible y en cudles no.

7. 3Tomas la iniciativa? indica en qué actividades tomas iniciativa y en cudles no:

8.3Creespoderadministrarlosrecursosecondmicos, materialesy humanos?

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
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9.5Tienes capacidad para dirigir un equipo? 3Como lo has hecho?2 Anota fus
logros:

10.3Te consideras una persona responsable?

11.5Te cuesta adquirir compromisos y cumplirlose

12.5Consideras que eres hdbil en las negociaciones?

13.Sino puedes hacertodo el frabajo, sEres capaz de repartirtareas a tu personale

14.5Qué grado de importancia tiene para ti la independencia laboral?

15.5Cudlestu experiencialaboral? (Sector, periodoy puesto desempenado)

16.5Estés conforme con tus ingresos?

17. Estas decidido a arriesgarte a emprender un
negocio?

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
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1.2 DEFINO SI TENGO EL PERFIL DE UNA PERSONA EMPRENDEDORA

La persona emprendedora se caracteriza por:

1.

10.

11.

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA

Tener iniciativa. Es ser capaz de iniciar nuevos proyectos venciendo 10s
miedos vy las dificultades.

Tener creatividad. Es una actitud, una capacidad muy valorada por la
importancia que tiene en la resolucion de problemas. Aporta potencial de
innovacion y supone un elemento diferenciador.

Tener ilusion. El entusiasmo y la motivaciéon serdn el mejor combustible
especialmente en los primeros pasos.

Tener confianza. Eso implica afrontar con dnimo las épocas menos buenas
y tener claro en todo momento que nada se consigue en un dia.

Ser observador. El andlisis sistemdtico del entorno permite detectar
oportunidades, anticiparse a los cambios y obtener informacion para
fundamentar la toma de decisiones.

Saber tomar decisiones. Saber optar por las decisiones mds adecuadas
a las exigencias de cada situacion tiene que ver con disponer de la
informacion suficiente para reducir al méximo la incertidumbre y conocer
las consecuencias que puedan derivarse de las decisiones adoptadas.

Capacitarse. Es conocer nuestras limitaciones y esforzarnos por aprender lo
que no sabemos. Muchos emprendedores han adquirido el conocimiento
a través de la experiencia, pero después la han complementado con
CUrsos y seminarios.

Ser paciente. La paciencia serd nuestra mejor aliada. Las personas
emprendedoras deben saber que crear y hacer crecer algo es un tema
de plazos y que éstos suelen ser largos.

Resistente y perseverante. Ser capaz de frabajar infensamente con gran
dedicacioén y esfuerzo afrontando los retos con decision.

Capacidad de dafrontar riesgos. Fuerza psicologica para aguantar las
presiones e insistir, ser constante a pesar de la incertidumbre. Las situaciones
ambiguas y los cambios confinuos del entorno exigen una capacidad
permanente de respuesta basada en riesgos calculados.

Capacidad de dirigir. Tener don de mando y conocimiento del rumbo que
llevardn tus indicaciones.



De la Idea |
Neuncln ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA

12. Facilidad para las relaciones humanas. Muy importante para tratar con
clientes, financieros, proveedores y mucho mds importante para las
relaciones con los empleados y en general para el trabajo en grupo.

13. Tener capacidad de motivaciéon. Determinar las causas que impulsan a las
personas a actuar en uno u ofro sentido, es fundamental si se pretende que
con su esfuerzo contribuyan a lograr el éxito. Dar incentivos psicoldgicos y
materiales para que avancen.

14. Tener capacidad de planificary organizar. Tener visién de futuro, establecer
planesamedianoylargo plazo, asicomo preveerlosrecursos y necesidades
segun esos planes, son la clave para alcanzar el éxito.

15. Capacidad de evaluar las acciones realizadas. Analizar cada accién o
decision tomada antes, durante y después, aceptando los aciertos y errores
de manera madura y responsable es importante para todo emprendedor.

Mi Negocio

EJERCICIO:

Ademds de las caracteristicas expuestas, ;Hay alguna otra que creas
necesaria?

De entre las caracteristicas de las personas emprendedoras, busca las 4 que
mas se adaptan a tu personalidad, y las 4 que menos. Explica por que.

. Como fortalecerias estas cualidades en ti?

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
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1.3 ELECCION DEL NEGOCIO (LA IDEA)

En un principio no existen ideas buenas o malas, sino personas que son capaces
de ver lo que existe alrededor de ellas y construir un proyecto de negocio.

La principal fuente de inspiracion para encontrar una idea es la OBSERVACION.
La principal cualidad de una idea es que debe SATISFACER UNA NECESIDAD.

La eleccién del negocio es una tarea complicada, porlo que deberds considerar
los siguientes puntos:

» Debe satisfacer o crear una necesidad en el mercado vy si esta no existe
tener la posibilidad de hacerlo.

» Debe ser alargo plazo, que tenga una permanencia en el tiempo, a pesar
de los cambios socioecondmicos o de ofro tipo que puedan darse.

» Debe ser Unico, tu producto o servicio debe diferenciarse en algo de la
competencia. Es aconsejable buscar un nicho de mercado. De esta
manera No tendrds tanta competencia.

* Debe producir un beneficio.

« También tendrds en cuenta la inversion que requiere y si puedes hacerle
frente con los recursos de que dispones.

* Oftro concepto importante a la hora de elegir tu negocio es la creatividad,
la observaciéon y la informacidn del proyecto que quieres realizar.

’\ Describe qué es un negocio. ,‘

/

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
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0\ Escribe tus caracteristicas profesionales, tu formagién y experiencia ‘
laboral, tus preferencias en cuanto actividades fisicas y culturales.

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
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No todo trabajo es un negocio, aunque fodo negocio tiene que redlizarse
mediante el trabajo. Un negocio es:

* Unaactividad que realizan una o varias personas para efectuar el comercio
o la venta de bienes y servicios, con el fin de obtener ganancias.

* La actividad debe ser honrada. De lo contrario deja de ser negocio y se
convierte en delito.

¢ Qué tipo de negocio quieres?

Piensa en lo que acabas de leer y responde a las preguntas.

EJERCICIO:

1. ; Qué tipo de negocio quiero?

2. ;Qué beneficios obtendré?

3. ;Qué utilidad tendrd para otros?

el o o )

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
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A la hora de elegir un negocio, debemos de considerar algunos puntos:

I. En primer lugar debemos intentar ser diferentes. Algunas de las caracteristicas
que pueden diferenciarte son:

Mejor servicio. r r Tecnologia.
Atencién mas Mejor producto.
rapida.

Mejor forma de
Un producto o pago.
servicio nuevo.

Il. También es importante que te especialices desde el principio. Involucrarse en
todos los proyectos que puedan surgir y aunque parezcan interesantes y seguros
o capaces de generar beneficio puede llevar al fracaso.

lll. No debes olvidar valorar al cliente. Y valorarlo mas que la competencia. 3Qué
le puede interesare 3Cudles son sus gustos? 3Cudles son sus necesidades?

Cuando decidas tu idea de negocio, hay que intfentar que sea:

Innovadora: innovar significa “modificar elementos ya existentes con el fin de
mejorarlos o renovarlos”, asi que busca ofrecer algo diferente a lo que ya existe.

Creativa: Tu idea debe aportar algo original,
intfroduciendo novedades que la hagan
creativa y Unica, por lo menos en alguna
de sus caracteristicas. Asi, te permitird
diferenciarte de los demds.

Viable: Una idea viable serd aquella que
puedas convertir en una empresa real
sabiendo que reldne las mayores garantias
para desarrollarse en condiciones dptimas
durante largo fiempo.

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
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EJERCICIO:

En la primera columna escribe cinco ideas de negocios en los que
consideres que puedes obtener beneficios. En la segunda, escribe larazéon
por la que lo consideras asi y para finalizar, organiza tus ideas de negocios,
numerandolas del 1 al 5, de acuerdo a tus posibilidades de realizarla.

Yo puedo tener un negocio de:

Posibilidad

de realizarse

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
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Sector al que puede pertenecer tu negocio.

Existen diferentes sectores a los cuales puede pertenecer tu negocio, a estos se

les llama sectores econdmicos. Estas son las divisiones econdmicas en las que se

clasifica cada actividad de acuerdo a las caracteristicas que tienen en comun.

Los sectores en econdmicos son:

Sector primario:
Son todas aquellas actividades que se enfocan a la extraccion de
recursos que provienen de nuestro ambiente (llamadas materias

.“_‘ primas). Dentro de este sector enconframos las actividades mineras,
agricolas, ganaderas, pesqueras, silvicultura y caza.

Sector secundario:
Son todas aquellas actividades que se enfocan a la fransformacion
de materias primas para convertirlos en nuevos productos. Un
ejemplo de productos pueden ser calzado, electronica, muebles,
etc.

Sector terciario:

ComERCIo Son todas aquellas actividades que se enfocan a los servicios.

P77 TTA\\N Los servicios pueden ser de salud, bancarios, de ftransporte,
]' '[ I entretenimiento, comercio, etc.
Sector cuaternario:

Este se considera un subdivision del sector terciario. En esta se
clasifican todas aquellas actividades basadas en las labores
intelectuales o del conocimiento, como son; las investigaciones,
capacitaciones, consultoria, etc.

También se considera una subdivision del sector terciario. Esta se
enfocaalasactividadesde creacion, re-ordenacion einterpretacion
de ideas y proyectos. Incluye el uso de datos y nuevas tecnologias
para tomar decisiones.

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
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EJERCICIO:

Marca con una X a qué tipo de negocio pertenecen tus ideas; luego comparte
las respuestas con tus companeros.

SECTOR AL QUE PERTENECE

; Qué tipo d . ‘o Sector Sector Sector Sector Sector
AU IS e S T Primario Secundario Terciario | Cuaternario| Quinario
1.
2.
3.
4.
5.

Explica en qué consisten tus ideas de negocios y deja que opinen tus companeros
sobre las ventajas e inconvenientes que ven en tu empresa. Una vez que termine
el debate, anota las observaciones que creas mds interesantes.

-

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
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=z4 EJERCICIO: Redacta un resumen de los aprendizajes adquiridos
durante el desarrollo de la Unidad 1.

.

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA
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1.4 ELEMENTOS QUE CONFORMAN UN PLAN DE NEGOCIOS

Para planificar el proyecto, elaborards lo que se llama “Plan de Negocio”, es
un informe imprescindible en la fase previa a la constitucidon de una empresaq,
debido a que te ayuda a comprobar si el negocio es viable o no lo es, v, si vale
la pena ponerlo en marcha o desecharlo. Si el Plan de Negocio es realista y
recoge informacion detallada y fidedigna del negocio y demuestra su viabilidad
econdmica, es un excelente medio para venderlo a posibles inversionistas o
entfidades financieras, bajar recursos de programas PYMES y ponerlo en marcha.

Los elementos que conforman el Plan de Negocio son:

a. Resumen ejecutivo

Contiene la informacion mds importante
de tu plan. Aunque aparece primero en la
lista es el Ultimo en ser preparado.

b. Introduccién al negocio

Breve descripcion del negocio. Se presenta
una explicacién sobre el producto, servicio
o articulos que vas a vender o producir.

c. Andlisis e investigacion de mercado

Da cuenta de la idea, la situacion del
mercado, las futuras acciones y las
estrategias de implementacién que te has
frazado.

d. Andlisis FODA

Estudio que sirve para hacer un andlisis de
tus fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas.

e. Estudio de la competencia y estrategia

El andlisis FODA también describe quién vy
cémo es la competencia y se proyectan
las ventas.

f. Factores de éxito y plan de marketing

En funcién del andlisis de la oferta
y la demanda, describe cdémo se
comercializardn los productos o servicios,
los precios, el local donde estard ubicado
el negocio, métodos de distribucion vy
promocion.

g. Estudio administrativo y estrategia de produccion

Describe cémo operard el negocio, el
personal que requerird, la tecnologia a
usarse, especificando mdqguinas, equipos,
espacios necesarios y personal.

h. Factibilidad técnica, econémica y financiera

Este elemento contiene las estructuras de
costos, precios, ingresos y se calculan las
ganancias, Aqui podrds ver si tus ganancias
son suficientes como para tomar el riesgo
de iniciar tu propio negocio.

i. Direccion general, conclusiones y anexos

Describe el tipo de constitucion del
negocio, asi como los pasos necesarios
para obtener licencias de funcionamiento,
permisos de operacion, asi como el plan
de implementacion.

\) . i .
Siempre ten encuenta este plan de negocios, ya que al final,
tendrds que presentarlo completo por escrito a tu asesor para poder

evaluarte.

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA




atu Nagnﬂln ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA

1.5 ; COMO HAGO PARA QUE FUNCIONE MI NEGOCIO?

Cinco claves para que tu negocio funcione cada vez mejor.

TIPS

Fijate metas y planificate
para llegar a las mismas.
En cuanto sepas las acciones
que debes llevar a cabo para
2 llegar a donde quieres,
impleméntalas ya, no
esperes.

No dejes de
formarte nunca.

Relacionate con otras
personas, ya sabes que no
hay mejor publicidad que

el de “ boca a boca”.

Integra nuevas
tecnologias e
Internet y actualizate.

ELEMENTOS NECESARIOS PARA LA CREACION DE UNA EMPRESA




Ir juntos es comenzar. Mantenerse juntos es progresar. Trabajar juntos es triunfar.

Henny fond

El secreto del éxito en la vida de un hombre esta en prepararse
para aprovechar la ocasion cuando se presente.
Benjamin Disnaeli

La mentalidad emprendedora se desarrolla pensando

en grande, creyendo en grande, actuando en grande,

soflando en grande, trabajando en grande.
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Remedios Mdgicos se convierte en franquicia

Con este modelo pretenden abrir 10 tiendas en
provincia.

La risa como remedio para los males de las
personas, fue la premisa con que Guadalupe
Gomez cred el concepto Remedios Mdagicos
hace tres anos y gracias al éxito obtenido
con sus singulares dulces, cambid el modelo
de su negocio a franquicia, permitiendo el
crecimiento y desarrollo de su marca.

“Afortunadamente a los seis meses de que abrimos Remedios Mdagicos,
comenzaron a pedirnos la franquicia, pero no me sentia preparada para vender
la marca. Tres anos después estamos en una nueva etapa y queremos llevar la
magia de la risa a mads lugares”, comentd la también creadora del arte de la

fienda.

Una de las claves que han ayudado a Guadalupe a asegurar el éxito de su
negocio, es mantenerse atenta a las necesidades y preferencias de la gente
para generar ideas que le ayuden a ofrecer nuevos productos, ademas de
ofrecer mercancia original.

Asegurd que buscar el apoyo de expertos que la orientaran acerca de como
manejar una franquicia y en la preparacion de los manuales para asegurar la
permanencia en el mercado de su marca fueron un pasos importantes.

“Lo principal es reconocer que no sabes todo acerca de un negocio y apoyarte
en expertos. En mi caso obtuve ayuda de la Secretaria de Economia y la gente
de Feher and Feher que es con quien estamos manejando la franquicia”, explicd
la empresaria.

Convencida de que los mensajes se transmiten mejor a través del humor,
Guadalupe planea hacer llegar sus creativos remedios a mds gente abriendo
mas tiendas.

“Tenemos gente interesada en adquirir una franquicia, pero no queremos abrir
mas fiendas sélo por tener mds ingresos, buscamos a gente que cumpla con el
perfil y frasmitan la diversion que nos caracteriza, pues el proyecto nos ha costado
mucho trabajo”, explico.

En la actualidad, Remedios Mdgicos tiene presencia sélo en la ciudad de México
pero espera llegar a mas estados de la Republica Mexicana a fravés la apertura
de kioscos en centros comerciales y de sus franquicias, calculando otorgar
maximo 10 permisos para los interesados en franquiciar la marca.

CASO DE EXITO
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2.1 GENERALIDADES

¢Qué es una investigacion de mercado?

La investigacion de mercado es una técnica que permite recopilar datos, de
cualquier aspecto que se desee conocer para, posteriormente, interpretarlos y
haceruso de ellos. Sirven alcomerciante o empresario pararealizaruna adecuada
toma de decisiones y para lograr la satisfaccion de sus clientes.

Descripcion del proyecto

Se debe detallar lo mdas claramente posible qué es lo que se quiere realizar, cudl
serd el resultado final del mismo y como se va a hacer. Implica explicar que va a
producir o que servicio va a prestar, como lo vas a llevar a cabo y quien lo va a
ejecutar.

EJERCICIO: Contesta las siguientes preguntas

1. Imagina tu empresa ideal. Solamente se requiere de un poco de creatividad
para construir un negocio exitoso, y la creatividad es gratis.

Contesta: Dibuja tu empresa:

sDonde estd ubicada?
5Como es por dentro?
5Qué cosas necesita tenere
2CoOmo son sus muebles?

5 Qué equipos requieres?

INVESTIGACION DE MERCADO
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2. sComo te gustaria que fuera tu producto o servicio?

Caracteristicas: Necesidades que va a cubrir:

INVESTIGACION DE MERCADO
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3. 3Te gustaria que tu negocio fuera diferente de lo que existe actualmente en el
mercado?

Recoge las principales diferencias que quieras tener.

Puedes expresar estas diferencias con palabras, con dibujos, con
fotografias...

INVESTIGACION DE MERCADO
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Antecedentes y justificacion.

1. Los antecedentes de la idea de negocio, es una descripcién del origen o
motivaciones para el desarrollo de la idea u oportunidad de negocio. Contexto
al cual se va a adecuar la informacion de los contenidos.

2. Contiene una Planeacion Estratégica que defina:

a) Mision.
b) Vision.
c) Objetivos.

3. Finalmente, se debe de realizar un andlisis FODA (Fortalezas, Oportunidades,
Debilidades y Amenazas) es una herramienta estratégica que se utiliza para
conocer la situacion presente de una empresa. Es una estructura conceptual
que identifica las amenazas y oportunidades que surgen del ambiente externo,
las fortalezas y debilidades infernas de la organizacion. El propdsito fundamental
de este andlisis es potenciar las fortalezas de la organizaciéon para:

a) Aprovechar oportunidades.
b) Contrarrestar amenazas.
c) Corregir debilidades.

Las amenazas y oportunidades se identifican en el exterior de la organizacion, en
su contexto. Esto implica analizar:

a) Los principales competidores y la posicion competitiva que ocupa la
empresa entre ellos.

b) Las tendencias del mercado.

c) El impacto de la globalizaciéon, los competidores internacionales que
ingresan al mercado local, las importaciones y exportaciones.

d) Los factores macroecondmicos sociales, gubernamentales, legales vy
tecnoldgicos que afectan al sector.

e) Andilisis del valor del ddlar y del Euro.

Las fortalezas y debilidades se idenfifican en la estructura inferna de la
organizacion. Deben evaluarse:

a)Calidad y cantidad de los recursos con que cuenta la empresa.
b)Eficiencia e innovacién en las acciones y los procedimientos.
c)Capacidad de satisfacer al cliente.

INVESTIGACION DE MERCADO
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Definicion del concepto de negocio.
¢ Quiénes somos y quiénes queremos ser?

En primer lugar se define la misidn, vision y los objetivos del negocio.

Considerado por Philip Kofler y Gary Armstrong (Marketing, 2004) como “un
importante elemento de la planificacion estrategica”, la Mision describe el rol
que desempena actualmente la organizacion para el logro de su visiéon, es la
razon de ser de la empresa.

Para definir la mision o el objetivo principal de la empresa se debe responder
a las siguientes preguntas: ;Quiénes somos? 3Qué buscamos? sQué hacemos?
sDonde lo hacemos? 3Por qué lo hacemos? 3Para quién trabajamos?.

EJERCICIO:

Redacta la Mision de tu negocio o empresa.

La visién, es definida por Fleitman Jack en su obra “Negocios Exitosos” (McGraw
Hill, 2000) como “el camino al cual se dirige la empresa a largo plazo vy sirve de
rumbo y aliciente para orientar las decisiones estratégicas de crecimiento junto
a las de competitividad”. También es conocida como el SUENO de la empresa,
es una declaracion de aspiracion de la empresa a mediano o largo plazo, es la
imagen a futuro de cdmo deseamos que sea la empresa mas adelante.

Para definir la vision, debemos responder a las siguientes preguntas: 3CUCI| es
la imagen deseada de nuestro negocio? 3Como seremos en el futuro? sQué
haremos en el futuroe 3Qué actividades desarrollaremos en el futuroe. Agrego a
todo esto tus valores y convicciones.

EJERCICIO:

Redacta la Vision de tu negocio o empresa.

INVESTIGACION DE MERCADO
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Los objetivos del negocio o empresa

Los objetivos establecen un resultado que permite cerrar la distancia entre la
situacion actual y un estado futuro deseado. Deben ser realistas y alcanzables,
cuantificables y medibles. Tienen que ser accesibles para quien se lo proponga.
A n?edido que se van logrando los objetivos, es necesario establecer nuevas
metas .

La formulacion de objetivos debe cumplir con algunos requisitos esenciales:

e Establecen un Unico resultado a lograr (aumentar la produccién un 10 % el
ano préoximo).

e Comienzan con un verbo en infinitivo (lograr, aumentar, participar,
desarrollar, etc).
Tienen una fecha limite para su cumplimiento. (en un plazo de 6 meses)
Deben ser lo mds especifico y cuantificable posible.
Tienen que ser coherentes con la mision de la empresa y con los demds
objetivos que se establezcan.

e Deben ser factibles de alcanzar, para no provocar frustraciéon y falta de
motivacion.

Los objetivos se desglosan en 4 tipos:

1. Econdémicos: obtener resultados rentables que permitan la supervivencia y
crecimiento de la empresa.

2. Técnicos: producir un determinado volumen de bienes y servicios.

3. Humanos: crear un ambiente agradable de trabagjo que reuna las
condiciones idoneas para un correcto desempeno de todas las tareas.

4. Sociales: intfentar que las acciones de la empresa se fraduzcan en la
consecucion de mejoras sociales: creacion y mantenimiento del empleo,
respeto medioambiental, respeto de los derechos humanos, etc.

EJERCICIO:

Redactalos objetivos alograren fu negocio o empresa, considerando los requisitos
antes mencionados.

INVESTIGACION DE MERCADO
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EJERCICIO:

Desarrolla un andlisis FODA de tu negocio: Fortalezas, Oportunidades, Debilidades
y Amenazas.

Para realizar este andlisis responde a cuestiones como las siguientes:

4,
5. 3Cuenta con alguna ventaja competitiva especial en el mercadoz?.

1. 35Qué eslo que la empresa hace excepcionalmente bien?.
2.
3. sCudles son los puntos fuertes y las competencias particulares en las que se

2Qué es lo que no hace tan bien?.

destacaz.
sCudles son sus puntos débiles?.

Fortalezas Oportunidades

Debilidades Amenazas

INVESTIGACION DE MERCADO
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Nombre del negocio ;Qué quiere comunicar?
Vamos ahora a ponerle un nombre a nuestro negocio.

Primero necesita saber qué y después vendrd el como. 3Qué quiere decirle a sus
clientes con el nombre?2 Un nombre adecuado siempre comunicard quién es y
qué es lo que hace su empresa con un menor esfuerzo.

* Pocas letras por palabra: entre mdas corto sea, mads facil serd que los clientes
recuerden su nombre.

* Pocas palabras y facil de pronunciar y recordar: utilice palabras que puedan
ser facilmente repetidas por otras personas, olvidese de nombres largos y de
términos que solo usted entiende.

e Descripcion implicita de los beneficios de su negocio: Es importante tratar
de incluiren qué es mejor usted, un ejemplo es “Fast Clean” el propio nombre
sugiere que su ropa se entregard limpia y répidamente.

» Distinto a los demads: su nombre debe resaltar entre todos los demds, debe
ser Unico y auténtico.

* Congruenciacon el giro de sunegocio: elnombre debe de estarrelacionado
con la actividad fundamental de su empresa.

* Connotacion positiva: no utilice palabras
que impliquen que usted es malo, lento,
ineficiente, etcétera.

* No olvide su slogan: un slogan puede
reforzar considerablemente el mensaje
que quiere comunicar al atfraer la
atencion del consumidor.

L

INVESTIGACION DE MERCADO
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Definicion de la Marca Grdfica
Comunmente se le llaman logotipo, sin embargo, el nombre adecuado es Marca
Grdficay es el conjunto de expresiones graficas que constituyen el aspecto visual
de una marca. Se puede distinguir entre cuatro tipos de marcas graficas:

* Logotipos

* Isotipos o simbolos

* [sologos

* Imagotipos.
Logotipo

Eslarepresentacion verbal de una o varias palabras mediante signos tipograficos.
No se refiere ni al icono ni al simbolo, solo a las palabras, a las tipografias.

Goo g le Gilleflfe
SONY.

Es la imagen o sintetizacion que visualmente se intenta hacer de los valores,
personalidad, cardcter y principios de la empresa.

Isotipo

T
o,

INVESTIGACION DE MERCADO
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Isologo

En este tipo de marca, tanto el texto como el icono se encuentran fundidos,
no se pueden separar. El texto estd dentro de la imagen o la imagen dentro
del texto.

Imagotipo

Tiene cierta similitud con el isologo ya que cuenta con un texto y una imagen. Sin
embargo, la diferencia es que estos deben ir separados, comUnmente el icono
arriba y el texto debajo, o elicono a la izquierda y el texto a la derecha, etc.

qﬁh\qg LACOSTE

Registro de marca

pepsi

Una vez que se ha disenado la marca que representard
IMPI ~ — tu negocio., es impqr’ron’re que es’re.seo regis’rroc;lo
S 2 @ anfe el Ir]sflfuTo Mexmqno de Io.P‘roplgdod Indus’rngl
o ponin ST (IMPI), quien es la autoridad administrativa en materia
de propiedad industrial en el pais, cuya facultad es
el tramitar y otorgar el registro de marcas, marcas
colectivas, avisos comerciales y la publicacion de
nombres comerciales. En el podrds encontrar todos
los requisitos necesarios y reglamentacion para poder

registrar tu marca.

Nota: Las marcas registradas y logotipos aqui mostrados son propiedad de sus respectivos duenos y son
utilizadas Unicamente con fines enunciativos.

INVESTIGACION DE MERCADO
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Escribe el nombre que tendrd tu negocio, su slogan y su marca, atendiendo a las
caracteristicas antes mencionadas.

Nombre:

Dibuja tu marca: Redacta un comercial para transmitirse
en radio:

&
microsort: Google You([[[)

INVESTIGACION DE MERCADO
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Una vez que ya tienes claridad de la idea del negocio, es el momento de describir
la situacion actual de tu organizacion, el negocio que vas a iniciar o en el que
actualmente trabajas, asicomo las ventajas en comparacion con otras del mismo

ramo.

1. Describe la situacion actual de tu negocio o el negocio que vas a iniciar

2. Ventajas

INVESTIGACION DE MERCADO
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EJERCICIO:

Describe la localizacién de tu negocio y cémo esa localizacion va a favorecer
la venta de tu producto o servicio.

VV.

INVESTIGACION DE MERCADO
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Ventajas competitivas

Se debe hacer una lista acerca de cudles son las cosas que te distinguen de
los competidores que llegan a tu mismo nicho de mercado, algunas ventajas
pueden ser:

* Compras materiales y materia prima de la mejor calidad, al mismo precio
que ellos compran el suyo de menor calidad.

* Cuentas con un medio de transporte que puede desplazarse para lograr
una distribucion mdas facil.

* Tienes los contactos dentro y fuera de tu localidad, que te pueden apoyar
con la distribucion.

* Posees un mejor control de calidad , etc.

En este aspecto, identifica a tus principales competidores y determina los
siguientes elementos en comparacién con su negocio.

e Ubicacion.

e Tamano.

 Cobertura del mercado (urbano, municipal, regional, zonal, nacional,
internacional).

e Capacidad de produccion.
e Caracteristicas del producto (material, diseno, calidad, marca, precio, etc.).
e Canales de distribucion.
e Politica comercial (plazo, descuentos, forma de pago).
* Estrategia publicitaria.
LIMO NADA
EJERCICIO: b

Determinalas ventajas competitivas de fu negocio en comparacior
con ofros que estan dirigidos al mismo nicho de mercado.

-

Ventajas
competitivas

INVESTIGACION DE MERCADO
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Caracteristicas diferenciadoras
Una empresa o negocio puede tener caracteristicas diferenciadoras como:

1. Los atributos, alofrecerunafuncion extra quelos productos dela competencia
no poseen.

. El diseno del producto, en su facilidad de uso.

. La variedad de los modelos, tanto en tamanos como en precios.

. La atencién, en ofrecer y brindar un excelente servicio al cliente.

. El precio, mds bajos que la competencia.

. En brindar un servicio extra, ofrecer un servicio gratis de instalacion vy
mantenimiento.

. La rapidez en la atencién, en la toma de pedidos y en la entrega de los
productos.

. En brindar un servicio personalizado, asesorar personalmente a los clientes al
momento de su compra.

. Un buen servicio post ventas que ofrezca servicio y atencién al cliente para
generar fidelidad y futuras compras.

O 00 N OO hOLON

EJERCICIO:

Menciona las caracteristicas que haran que tu negocio sea diferente a otros
del mismo ramo:

INVESTIGACION DE MERCADO
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PUblico objetivo

El pUblico objetivo o target se puede definir como un conjunto de personas
con ciertas caracteristicas comunes a las que dirigirse, en definitiva, se trata de
elegir a aquel publico que se quiere alcanzar, por tanto, serd un segmento de la
poblacién con rasgos comunes y con cierto nivel de homogeneidad.

Hay tres tipos de criterios que permiten agrupar alos miembros de una comunidad
para convertirlos en tu pUblico objetivo:

* Sociodemogrdficos: agrupan a los individuos en funcién de variables como
el sexo, la edad, su hdbitat, el nivel de estudios y su posicion en el hogar.

* Socioecondémicos: agrupan a los individuos por aspectos como ingresos,
clase social.

» Psicologicos: aprovechando el gran conocimiento que se fiene ahora de
los individuos y la cantidad de informacién de la que se dispone, se tiene en
cuenta la personalidad, el estilo de vida y el sistema de valores.

EJERCICIO:

Define el publico objetivo de tu negocio, considerando los siguientes criterios:

CARACTERISTICAS PERFIL

¢Quiénes seran tus clientes? Particulares ( ) familiar ( ) empresas ( )

Edad Adultos () Personas mayores ( )

Adolescentes () Nifios ( )

Género Femenino ( ) Masculino ( ) Ambos ( )
Zona geografica donde hay mayor
auge de clientes potenciales

Nivel socioeconémico Alto () Medio ( )Bajo( )

Numero de clientes aproximado
¢Cuando compraran tu producto o

servicio? Diario ( ) Semanalmente ( )
Mensualmente ( ) En temporada ( )
¢Cuanto compraran los clientes? Grandes cantidades ( ) Pequefas

cantidades () Un articulo ()

¢éPor qué los clientes necesitan este
producto o servicio?

Actividades frecuentes de un posible
cliente

INVESTIGACION DE MERCADO




UNIDAD 2

INVESTIGACION DE MERCADO

Razones que justifican la propuesta del negocio.
¢Por qué comenzar un negocio propio?

Comenzar un negocio es una mision apasionante. Se deben contemplar multiples
factores para que la idea inicial comience a tomar forma y transformarse luego
en una empresa, como, por ejemplo: 3Qué quiero producire sDénde me quiero
ubicar? 3Qué ventajas tengo? sCudles son las redes o contactos de ayuda con
las que cuento?¢

Las razones que me motivan o me mueven para llevar a cabo esta mision pueden
ser varias y responden a distintas necesidades, por ejemplo:

* Independencia financiera.

* Para ser el jefe de uno mismo.

* Para tener libertad creativa.

* Para utilizar todas nuestras habilidades.
* Por satisfaccion personal.

* Por necesidad o sobrevivencia.

EJERCICIO:

Menciona por lo menos tres razones por las que decidiste iniciar tu negocio.

INVESTIGACION DE MERCADO
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Estrategias del negocio

Las estrategias son acciones que se llevan a cabo con el fin de alcanzar
determinados objetivos.

En el mundo de los negocios, lo que manda es la estrategia. El que posee la
estrategia adecuada es el que sobrevive vy triunfa.

Desde la primeraidea hasta la Ultima accién del proceso, el desarrollo estratégico
delnegocio esun tema de valores. Los valores de las personas son los que originan
y conciben las estrategias; y luego las pone en accion.

Por esta razon, la calidad de los recursos humanos de que disponga la empresa
serd clave para el éxito en el negocio, como ningun otro recurso.

Caracteristicas de las estrategias

a) Ser los medios o las formas que permitan lograr los objetivos; los objetivos
deben ser los fines y las estrategias los medios que permitan alcanzarlos.

b) Lograrlos objetivos con la menor cantidad de recursos, y en el menor fiempo
posible.

c) Ser claras y comprensibles para todos.

d) Estar alineadas y ser coherentes con los valores, principios y cultura de la
empresa.

e) Considerar adecuadamente la capacidad y los recursos de la empresa.

f) Representar un reto para la empresa.

g) Poder ejecutarse en un tiempo razonable.

INVESTIGACION DE MERCADO
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EJERCICIO:
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Define las estrategias de tu negocio con base en las respuestas que puedas dar

a las siguientes preguntas:

1.-¢En qué segmentos del mercado
debe competir la empresa?

2-;Cudles son los objetivos en cada
segmento?

4.-;Cudles son las propias fortalezas
y debilidades?

5.-¢;Cudles y cudntos recursos
movilizaran para obtener tales objetivos?

6.-;Qué ventajas competitivas se
deben desarrollar y mantener?

7.-;Como se logrard la cohesion de los
diferentes departamentos para enfrenta
la tarea?

8.-¢Cudl es el mejor momento para la
implementacion?

9.-;Coémo actuard la competencia ante
estas acciones?

10.-;Como responderd la empresa?

Nota: Si hay datos que no conozcas, puedes investigarlos en internet, en libros o

revistas especializadas.

INVESTIGACION DE MERCADO
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2.2 ANALISIS DEL SECTOR

Para realizar un andlisis sectorial, se debe buscar la informacion del conjunto de
empresas del sector, o sea, conocer los datos promedio mds relevantes de las
empresas mas representativas que operan, con el objetivo de obtener una vision
global del mismo. Los sectores se analizan de acuerdo con una serie de variables
bdsicas que es posible agrupar en distintas categorias.

Liena el cuadro con la informacién que se te pide relacionada con el sector al
que corresponderd tu negocio.

Las principales empresas del sector son:

TAMANO Y

GRADO DE _
CONCENTRACION

DEL SECTOR

El nUmero promedio del personal que emplean
es de:
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Completa con la informacién requerida acerca de la evolucién del sector y la
posicion comercial al que pertenecerd tu negocio.

Evolucion del Sector

Tipo de productos o servicios
que fabrican o prestan:

Diferencia entre unos
productos y otros:

Posicion Comercial

Proveedores mas
importantes:

Forma de distribucion de los
productos:

Tipos de clientes:

Precios de venta de los
productos:

INVESTIGACION DE MERCADO
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EJERCICIO:

Completa con la informacién requerida acerca de los aspectos econdémicos y
los aspectos financieros del sector al que pertenecerd tu negocio.

Aspectos Econémicos

Salarios mas habituales Estructura de costos
del sector

Aspectos Financieros

INVESTIGACION DE MERCADO
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EJERCICIO:

Completa con la informacion requerida acerca de la posicion internacional del
sector al que pertenecerd tu negocio.

Posicion Internacional del Sector

* La comparacion de los precios con el exterior.

e Comparacion de productos.

» El grado de investigacion, desarrollo e innovacion.

INVESTIGACION DE MERCADO
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2.3 ANALISIS DEL MERCADO
Definicion del mercado objetivo
El proceso de definicion de mercado objetivo consta de cuatro pasos bdsicos:
1.-ldentificacion de mercados: es una primera aproximacién a los tipos de
mercados que se van a segmentar. Acd se enumeran las caracteristicas y
necesidades de los grupos de consumidores.

2.-Segmentaciéon de mercados: es la divisibn del mercado en grupos que:

a) Tengan necesidades comunes.
b) Respondan de manera similar a una accién de marketing

3.-Eleccion del mercado especifico: abarca dos pasos:

a) Determinar el nUmero de segmentos en los que se puede entrar.
b) Determinar los segmentos con mayor potencial.

4.-Posicionamiento: en este paso se establece el enfoque de la estrategia de
posicionamiento del producto y que estd estrechamente relacionada con el
perfil del consumidor o consumidores del mercado objetivo.
Conceptos fundamentales del marketing
a) Producto. Cualquiera que se pueda ofrecer a un mercado para su atencion
y adquisicion, uso o consumo, pudiendo satisfacer un deseo o una necesidad.
Todos estos productos pueden ser objetos fisicos, lugares, entre otros.

b) Servicio. Se resume a cualquier actividad o beneficio, y es bdsicamente

intangible.

INVESTIGACION DE MERCADO
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EJERCICIO:

Llena el siguiente esquema con la definicién del mercado objetivo al que estard
dirigido tu producto o servicio.

Identificacién de Mercados Segmentacion de Mercados

Identificacion de Mercados Especificos Posicionamiento

INVESTIGACION DE MERCADO
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Cuantificacion del mercado objetivo.

Con base en la definicion del mercado meta, estima la cantidad de clientes que
pretendes atender y los clientes potenciales. Revisa estadisticas en fuentes de
informacién como INEGI, CONAPO, CANACO, entre ofras.

Perfil del consumidor

Para poder identificar a los consumidores es necesario tener algunas pautas que
permitan establecer su perfil como:

Caracteristicas demogrdficas: la gente puede ser descrita en funcidon de sus
caracteristicas fisicas (edad, sexo, efc.), de sus caracteristicas sociales (estado
civil, clase social, etc.), o de sus caracteristicas econédmicas (ingresos, educacion,
empleo, etfc.).

Estilo de vida: se refiere a la pauta general de vida de una persona, incluida la
forma en que invierte su tiempo, energia y dinero.

Motivos: es el propdsito que tiene un cliente al adquirir un producto o servicio.
Tales motivos son: fisiologicos, de seguridad, de pertenencia, de auto estima y de
realizacion personal.

Personalidad: son las tendencias perdurables de reaccion de un individuo.

Valores: son el resultado de la interaccién del consumidor con el medio en el
que ha vivido. Son sentimientos muy importantes sobre qué tan bueno o malo es
realizar una actividad o alcanzar un objetivo.

Creencias y actitudes: gracias a experiencias propias o ajenas el individuo
desarrollard opiniones o juicios que considera verdaderos, a los cuales se les
denomina creencias. Las actitudes son sentimientos de agrado o desagrado
hacia algo.

Percepcion: es el proceso mediante el cual se capta, se interpreta y recuerda
informacién delmedio. Esuna de lasrazones porlas cualeslas personasreaccionan
de manera diferente ante un estimulo.

Aprendizaje: se refiere alos cambios que se producen. Los consumidores pueden
aprender de tres formas: a tfravés de la experiencia, por lo que ellos creen, por sus
actitudes y conductas.

INVESTIGACION DE MERCADO
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EJERCICIO:

Utilizando la informacién recabada y considerando los puntos anteriores, delimita
el perfil del consumidor del mercado al que te vas a dirigir.

S

Caracter[sﬁcas Estilo de vida:
demogrdficas:

_r\

Personalidad: ' Valores: Aprendizaje:

Percepcién: Creencias y
Actitudes:
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2.4 ANALISIS DE LA COMPETENCIA

Determinacion de competidores

Los competidores son aquellos que satisfacen o podrian llegar a satisfacer
facilmente la misma necesidad que yo satisfago o atender mi mercado.

Relacién de productos sustitutos y complementarios

a) Sustitutos: bienes o servicios que satisfacen necesidades similares. Cuando el
aumento en el precio de un bien causa un desplazamiento hacia la derecha
en la curva de demanda del ofro se dice que los bienes son sustitutos entre si.

b) Productos complementarios: son aquellos que se necesitan mutuamente
para conformar un conjunto. Cuando la disminucidon en el precio de un
producto provoca un incremento en la demanda de otro bien, se dice que
son complementarios.

Escribe una lista de productos o servicios que sean sustitutos y ofra de
complementarios considerando lo que producirds en tu negocio. Sigue el ejemplo.

Productos Sustitutos Complementarios
Ejemplo:
Zapatilla Bota Calcetas

INVESTIGACION DE MERCADO
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Definicion del segmento que atiende mi competencia

Este andlisis permite tener una idea clara sobre tus competidores directos e
indirectos. Los pasos probables que dardn e identificardn cudl es la tendencia
estratégica operativa para el periodo de corto plazo.

EJERCICIO:

A continuacion, se plantean una serie de preguntas que te van a permitir definir
el segmento que tu competencia ataca.

Nivel de aceptacién
Empresas Tipo de cliente | ¢;Por qué razén ¢bonde se ¢A qué precio
A ; 5 comercializa
Competidoras .. . que afiende lo elige? el producto? lo vende?
Alta |Regular| Poca .
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EJERCICIO:

Imagina que te encuentras enlos casos que se describen a contfinuacion; contesta
posteriormente lo que se te pide.

Cerca del lugar donde estd fu negocio, se coloca otro similar, que inicia con ofertas y vende
los mismos productos que tu, solo que ofrece un 10% mas barato. ; Qué harias?

Otro competidor consigue productos similares a los que t(.'l ofreces, pero anuncia
que son de mejor calidad. El precio es el mismo, ;Qué harias?

- =

EFARANTIZD
.

. -
ey 5\@@

Imagina que tu negocio estd en una zona donde hay muchos establecimientos que
ofrecen lo mismo. La experiencia les ha ensefiado a mantener precios similares a
todos los negociantes. ; Qué harias para mantener o aumentar tus ventas?

INVESTIGACION DE MERCADO
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Para efectos de mayor comprension de la oferta, a continuacion, se hace un
andlisis FODA de los principales competidores del mercado, considerando los

siguientes elementos:

Fortalezas
1. Fuerte posicionamiento del mercado.
2. Precios competitivos.

Oportunidades
1. Oportunidad de nuevos mercados
2. Extension de la linea de productos.

Debilidades

1. Nivel tecnoldgico semi-tecnificado.

2. Incremento del precio del producto
importado.

Amenazas

1. Ingreso potencial de nuevas empresas
con la apertura de las fronteras
comerciales.

2. Diversificacion del producto.

3. Productos de calidad.
4. Atencion al publico de calidad.

3. Oportunidad de acceso a nueva
tecnologia a precios mas bajos.

3. No prestan atencion a las
necesidades del cliente.

3. Incremen’rq de los costos de la
materia prima.

Realiza el FODA de la competencia de tu negocio.

FORTALEZAS

Andlisis interno
DEBILIDADES

OPORTUNIDADES

Andlisis externo
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Tutti Frutti

Helados de Yogurt Tutti Frutti fue
.)‘ seleccionada por la Secretaria de
Tutti Frutti Economia (SE) como la franquicia mdas
pveir sl innovadora del 2010, reconocimiento
que se otorga alosnovedosos conceptos
de franquicia caracterizados por su
proyeccion en el mercado.

Este premio es un reconocimiento al
trabajo readlizado como franquicia
desde su creacion en el 2009, asi como
al modelo de negocio que ofrece a los
franquiciantes interesados.

“Es un orgullo para nosotros obtener este importante reconocimiento porque
nos motiva a promover el modelo de negocio que ofrece Helados de Yogurt
Tutti Frutti, a través del novedoso concepto de sirvase usted mismo”, comentd
Angélica Munguia, socio y director de franquicias Helados de Yogurt Tutti Frutti
México.

Tutti Frutti, ofrece una imagen atractiva y un novedoso sistema de sirvase usted
mismo (autoservicio) que ofrece mads de 50 sabores naturales, de fruta y base
cremosa, que se encuentran en constante rotacion y mas de 30 distintos foppings
que el consumidor puede servir para desarrollar sus propias creaciones.

Desde su creacion esta franquicia ha tenido un crecimiento exponencial.
Actualmente cuenta con mas de 300 sucursales a nivel mundial, de los cuales 34
puntos franquiciados corresponden a México.

Cada franquicia de estos helados representa una inversion 150 mil dolares
aproximadamente, considerando la compra de la marca, el concepto innovador
y las maquinas de helado, asi como la decoracion del local o espacio, teniendo
un retorno de inversion en 2.5 anos.

CASO DE EXITO
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3.1 CONCEPTO DE PRODUCTO O SERVICIO

Infroduccion

Para afrontar las multiples complicaciones que encierran los diferentes tipos de
mercado, se necesita planificar e implementar una o mdas estrategias de mercado
con la finalidad de lograr los objetivos que la empresa o unidad de negocios se
ha propuesto alcanzar en su mercado meta.

Marketing es un sistema total de actividades mercantiles, encaminadas a
planear, fijar precios, promover y distribuir productos y servicios que satisfacen
las necesidades de los consumidores potenciales. La estrategia de marketing,
es una combinacion de herramientas que permitird llegar al mercado que se
busca. Estas herramientas se resumen en las “4 P”, consideradas como:

1. Producto 2. Precio 3.Plaza 4.Promocion
Producto o servicio

El primer paso que tienes que dar, una vez que tengas tuidea de negocio, es definir
con exactitud qué tipo de producto o servicio quieres ofrecer. La definicion en
profundidad de este elemento es esencial ya que a partir de ella se desarrollard
el resto de tu proyecto.

Podemos decir que, desde el punto de vista del mercado, el producto o servicio
es aquello que comprardn tus clientes.

Presenta el producto o servicio que se producird en tu negocio. Considera las
definiciones.

PRODUCTO
Bien fisico o servicio que vendemos. El concepto de producto es algo mdas amplio que un objeto en si, ya que
puede incorporar:

a. Diseno
Concepcion original de un objeto u
obra destinada a la produccion en
serie de un producto o prestacién de
servicio,

b. Color
Atributo que percibimos en los objetos
cuando hay luz.

c. Estilo

Conjuntos de rasgos propios que
definen las creaciones o la forma de
actuar del disenador.

d. Marca registrada

Marca registrada en el Instituto
Mexicano de la Propiedad Industrial
(IMPI) que protege legaimente a su
propietario.

e. Garantias

Compromiso del vendedor con el
comprador por el cual durante un
fiempo determinado se compromete
a reponer o reparar la mercancia
vendida.
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¢ Qué necesitas para registrar una marca?

Articulo 113 de la Ley de la Propiedad Industrial.- Para obtener el registro de una
marca deberd presentarse solicitud por escrito ante el Instituto con los siguientes
datos:

I. Nombre y domicilio del solicitante;

Il. La representacion del signo que constituya la marca

lll. La fecha de primer uso de la marca en México o, en su caso, la mencion
de que no se ha usado. A falta de indicacion se entenderd que no se ha
usado la marca;

IV. Los productos o servicios especificos a los que se aplicard la marca, y

V. Los demds que prevenga el reglamento de esta Ley.

Articulo 114 de la Ley de la Propiedad Industrial.- A la solicitud de registro de marca
deberd acompanarse el comprobante del pago de las tarifas correspondientes
al estudio de la solicitud, registro y expedicion del titulo, asi como los ejemplares
de la marca cuando sea innominada, tridimensional o mixta.

ARTICULO 5° del Reglamento de la Ley de la Propiedad Industrial.- Las solicitudes o
promociones deberdn cumplir, ademds de lo previsto enla Ley y este Reglamento,
con los requisitos siguientes:

I. Estar debidamente firmadas en todos sus ejemplares;

II. Utilizarlas formas oficiales publicadas en el Diario Oficial y en la Gaceta, con
el nUmero de ejemplares y anexos que se establezca en la propia forma,
las cuales deberdn presentarse debidamente requisitadas. Para efectos de
presentar dichas formas, a fravés de medios electronicos, se estard a lo
dispuesto en el acuerdo que emita el Director General del Instituto.

lll. Presentarlos anexos que para cada solicitud o promocidn sean necesarios
conforme a la Ley, el presente Reglamento y demds disposiciones juridicas
aplicables, los cuales deberdn ser legibles y estar fijados de cualquier
forma, en un soporte material conocido o por conocerse, que permita
sU percepcion o reproduccion. Los anexos presentados por medios de
comunicaciéon electronica, se sujetardn a lo previsto en el Acuerdo que
emita el Director General del Instituto para tal efecto;

IV. Senalar domicilio para oir y recibir notificaciones en el territorio nacional;

V. Senalar el numero de expediente de la solicitud, patente, registro,
publicacion, declaratoria o autorizacion correspondiente o, en su caso,
el nUmero de folio, asi como su fecha de recepcion, salvo en el caso de
solicitudes iniciales;

VI. Presentar el comprobante de pago de la tarifa correspondiente;

VII. Presentar, en su caso, la traduccion de los documentos escritos en idioma
distinfo al espanol que se acompanen con la solicitud o promocion
respectiva;

VIII. Presentar los documentos que acrediten el cardcter de causahabientes, asi
como el de la personalidad de los apoderados o representantes legales, y

IX. Presentar la legalizacion o apostilla de los documentos provenientes del
extranjero, cuando proceda.

Nota: El IMPI constantemente emite comunicados acerca de los procedimientos
actuales en el registro de marcas, te sugerimos que visites constanfemente la
pdagina del IMPI para conocer las Ultimas noticias.
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EJERCICIO:

Investiga y consigue la solicitud para registro de marca. Contesta lo siguiente:

1. ¢ Qué significa IMPI? 2. ;Qué necesitas para registrar una
marca?

3. ¢Cudl es el costo por el registro de 4. ;Qué diferencia existe entre una
una marca? marca, una marca colectiva, un nombre
comercial y un aviso comercial?

5. ;Coémo registrar el nombre de una 6. ;Qué diferencia hay entre una
empresa? patente y una marca?

7. (El registro de una marca es 8. Puedo hacerlos tramites personalmente
estatal, nacional o internacional? ¢Puedo enviar a alguien a hacerlo por mi
o puedo hacerlo por internet?

9. ¢Puedo badjar los formatos de 10. ;Qué articulos de la Ley de la
Internet? Propiedad Industrial y de su reglamento
es importante que conozca?

ESTRATEGIAS DE MERCADO
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El empaque:

Es el contenedor de un producto, disenado y producido para protegerlo y/o
preservarlo adecuadamente durante su fransporte, almacenamiento y entrega
al consumidor o cliente final; pero, ademds, también es muy Util para promocionar
y diferenciar el producto o marca, comunicar la informacién de la etiqueta y
brindarle un plus al cliente.

Los empaques, teniendo en cuenta sus caracteristicas se pueden clasificar en:

O
Empa Emp ague Emj .
paque Secundario mpaque
Primario : Terciario

Unidad
de carga

EJERCICIO:

Disena el empaque del producto que piensas vender en tu negocio.

ESTRATEGIAS DE MERCADO

UNIDAD 3
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3.2 ESTRATEGIAS DE DISTRIBUCION

Consiste en la seleccion de los lugares o puntos de venta en donde se venderdn
u ofrecerdn tus productos a los consumidores, asi como en determinar la forma
en que los productos serdn trasladados hacia estos lugares o puntos de venta.
Algunas estrategias que puedes aplicar, relacionadas a la plaza o distribucion
son:

a) Venta directa: se pueden ofrecer b)Haceruso de intermediarios: permite
tus productos via Internet, llamadas lograr una mayor cobertura de tus
telefénicas, envio de correos, visitas a  productos o aumentar tus puntos de
domicilio. ventas.

=@ b3

& @
==

c) Ubicacion: puedes ubicar tus productos en todos los puntos de ventas habidos
y por haber (estrategia de distribucion intensiva) o solamente en los puntos de
ventas que sean convenientes para el fipo de producto que vendes (estrategia
de distribucion selectiva).

Canales de distribucion:

El canal de distribucion comUnmente estd constituido por una serie de empresas
O personas, que permitirdn la circulacion del producto que ha sido elaborado
hasta que este llegue a manos del comprador o usuario. Dentro de los cuales,
podemos encontrar:

1. Canallargo: es el que estd formado por un numero elevado de intermediarios
y en él intervienen como minimo el fabricante, un mayorista, un minorista 'y
el consumidor.

2. Canal corfo: es aquel que tiene pocos intermediarios, generalmente se
suprime el mayorista y se constituye por el fabricante, minorista y consumidor.

3. Canal directo: es el que carece de intermediarios, lo que supone la relacion
directa entre el productor y el consumidor.

Canal Directo

Canal Largo 1
t 1
Canal Corto
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EJERCICIO:

En los siguientes cuadros, explica la estrategia de distribucion de los productos de
tu negocio.

SISTEMA DE DISTRIBUCION A EMPLEAR MOTIVOS PARA ELEGIR ESTE SISTEMA

BREVE DESCRIPCION DEL PROCESO DIAGRAMA DEL PROCESO

EJERCICIO:

Explica todo lo relacionado con la plaza del producto o servicio que piensas
vender en tu negocio. Toma en cuenta las definiciones.

PLAZA
Es el lugar donde se vende el producto. Esto puede jugar un rol relevante para el éxito del negocio,
considerando otros elementos como:

a. Proveedores
Personas gue suministran mercancias,
servicios u otros productos aplicables
en el proceso productivo.

b. Inventario
Conjunto de mercancias o articulos
acumulados en el almacén, en espera
de ser vendidos o utilizados en el
proceso productivo.

c. Canales de distribucion
Conjunto de tareas necesarias para
trasladar los productos desde los
fabricantes hasta los diferentes
puntos de venta,

d. Exportaciones
Salida de productos, servicios o
capitales de un determinado pais con
destino a otro, atravesando las
diferentes fronteras que superan las
naciones.

ESTRATEGIAS DE MERCADO
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EJERCICIO: Contesta las siguientes preguntas:

yé . oge yd
.
-

De la Idea
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_producto?

5.-¢Cudles son los costos de bodega o almacenamiento?

ESTRATEGIAS DE MERCADO
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3.3 ESTRATEGIAS DE PROMOCION Y COMUNICACION

La promocion consiste en comunicar, informar, dar a conocer o recordar la
existencia de un producto a los consumidores, asi como persuadir, motivar
o inducir su compra o adquisicion. Algunas estrategias que puedes aplicar,
relacionadas a la promocidn son:

Crear ofertas tales como el 2 x1. Poner anuncios en diarios, revistas o

Ofrecer cupones o vales de Internet.

descuentos. e Crear boletines tradicionales o
* Obsequiar regalos por la compra de electronicos.

determinados productos. * Participar en ferias.
* Ofrecer descuentos por cantidad o ¢ Llevar a cabo actividades o

por temporadas. eventos.
* Crear carteles, volantes, paneles,
folletos o calendarios publicitarios.

EJERCICIO:

Intentallenar elsiguiente cuadro conlas estrategias de promociony comunicacion
de tu negocio.

Espero que mis

;Cémo le voy a
¢ 4 ventas aumenten

hacer?

(s)

Las Promociones son acciones exiraordinarias o temporales en las
que el negociante ofrece sus productos en mejores condiciones de
compra para el cliente, que en situaciones normales.
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3.4 ESTRATEGIAS DE PRECIO

El precio de un producto es solo una oferta para probar el pulso del mercado.
Si los clientes aceptan la oferta, el precio asignado es correcto; si lo rechazan
debe cambiarse el precio con rapidez o bien retirar el producto del mercado.
La clave para determinar el precio de un producto es entender el valor que 1os
consumidores perciben en él.

Funciones del precio dentro de la economia como estrategia:

a) Regular la producciéon. La decision de cudnto producir
depende también de la reaccion del consumidor al precio del
producto.

b) Regular el uso y la disposicion de los recursos econémicos.
Ayuda a determinar el uso que se le han de dar a los factores
de produccion y en qué proporcion se pueden combinar para
maximizar la produccion.

c) Regular el consumo. Actla como agente racionador,
ajustando la produccion las necesidades de consumo desde
consumo de la sociedad .

d) Distribuir la produccién entre los diferentes miembros de la
sociedad. Depende de los salarios, las ganancias, los intereses y
las rentas obtenidas durante el proceso productivo.

EQUILIBNO B La demanda y la oferta
MERCAD

El precio del producto estard determinado por la
demanda, ya que esta constituye una serie de relaciones
y canfidades.

El incremento de la demanda de un bien produce una
elevacién considerable en el precio. Una vez que el
impacto de la variacién de la demanda ha producido
su efecto en el precio del producto en el mercado,
los resultados serdn el incremento del volumen de
produccion y el incremento de los beneficios.

La competencia

La fijaciéon de precios con relacion a los competidores
hace que el empresario se dé cuenta con exactitud del
nivel de precios de la competencia. Como el precio es
una importante arma competitiva, se deben tener tres
consideraciones:

* Una empresa debe tener politicas propias en cuanto
a precios.

* Se deben relacionar los precios con el ciclo de vida
del producto.

e Se deben relacionar los precios con su clasificacion
estratégica porla generacion de dinero contable y de
utilidades y la posicion que ocupa.

ESTRATEGIAS DE MERCADO
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Define el precio del producto o servicio de tu negocio. Toma en cuenta las

definiciones.

PRECIO

Es la cantidad monetaria a la que los productores estan dispuestos a vender y los consumidores a comprar,
un bien o servicio, cuando la oferta y la demanda estan en equilibrio.

a. Estructura de precio
Se pueden adaptar como
internacionales (importacién y
exportacion); nacional (vigente en
todo el pais); regional (vigente
solo en una parte del pais); local
(vigente en una poblacién)

b. Condiciones de pago
Tipo de obligaciones para
entregar determinada cantidad
de dinero o de cualquier otro
bien (a plazos, de contado,
compensatorios, especie,
diferido, entre otros)

c. Costos
Gasto en gue se incurre en la
produccion de un bien o
prestacion de un servicio.

EJERCICIO:

Establece las estrategias de precio de tus productos considerando la oferta, la

demanda y la competencia.

Estrategia 1:

Estrategias Estrategia 2:
de precio
de los
productos
de mi
empresa

Estrategia 3:

ESTRATEGIAS DE MERCADO
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3.5 ESTRATEGIAS DE SERVICIO

Existen estrategias de servicio las cuales son utilizadas por diversas empresas
como:

a). Diferenciacién del servicio ofrecido: es necesario lograr un servicio
diferenciado, ya que cuando los clientes consideran que un servicio es
similar, les importa mas pagar un precio menor que seguir siendo fieles al
proveedor del servicio.

b). Mejorando la oferta del servicio: agregando caracteristicas de servicio
secundarias que el cliente no esperarecibir, brindando un servicio innovador.

c). Mejor atencién en el servicio: se logra capacitando al personal, mejorando
el entorno fisico, el tiempo y la atencion.

d). Imagen del servicio: frabajando sobre los simbolos y marcas de la empresa.

e). Control de calidad del servicio ofrecido: el cliente siempre contrasta
el servicio que esperaba recibir con el servicio que percibe cuando lo
adquiere. Por lo tanto, se debe tener en claro el concepto estratégico de
cudl es la idea en la mente del cliente meta, cudles son sus necesidades, y
desarrollar una estructura de servicio distintiva, con base en ese concepto.

EJERCICIO:

El cliente siempre tiene la razén
Ponte en el lugar del cliente. A continuacién, aparece un didlogo. TU eres el
vendedor y tienes que atender a la persona que quiere comprar unos botes de
pintura. Completa este didlogo.

Vendedor: Vendedor:
Buenos Dias.

Vendedor:

Vendedor:
Vendedor:

Vendedor:

ESTRATEGIAS DE MERCADO
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EJERCICIO:

Explica con claridad las estrategias de servicio de tu negocio.

Estrategias de servicio de mi negocio

° °® ® ® ®
° ¢ ° ¢ °
° e ° e °
r \ * \ * N
Diferenciacion del e | Mejorando la oferta ] o | Entrega del servicio:
servicio ofrecido: del servicio:
[ J [ J
[ J [ J
[ J [ J
[ J [ J
[ J [ J
[ J [ J
[ J [ J
\ J * J * y
[ J [ J
[ J [ J
[ ) é
Imagen del servicio: Control de
calidad del
servicio ofrecido:
\. J \. J
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Las 4Ps del marketing de servicio

Son las personas, procesos, prestaciones, pruebas fisicas. Las 4ps del marketing
de servicio son diferentes a las 4ps tradicionales.

Las 4ps de los servicios pueden llegar a ser determinantes en la satisfaccion de
los clientes, porque intervienen en los procesos de decision de compra de los
clientes. Las cuatro variables pueden ser usadas como ventaja competitiva al ser
utilizadas para diferenciar un servicio bdsico de otro. Asi como también estas 4ps
pueden hacer incrementar el valor percibido por los clientes ante tus productos
y empresa. Las siguientes son solo algunos de los elementos que abarcan las
variables en un negocio de servicio:

Personas.- Enfrenamiento, compromiso, incentivos, actitudes, contacto con el
cliente, tfrabajo en equipo, cultura de la empresa, imagen personal.

Procesos.- Politicas, procedimientos, nivel de participacion de los clientes, nivel
de participacion de los integrantes del equipo, interaccion, formas de resolver
problemas, prevision de problemas, planes de confingencia.

Prestacion/Entrega.- Formacion del personal de contacto con el cliente,
protocolos y procedimientos, estandares de calidad durante la prestacion del
servicio, listas de comprobacion.

Pruebas fisicas.- Medio ambiente, muebles, colores, nivel de ruido en el local,
senalizacion, forma de vestir del personal, manuales, instructivos, tarjetas, informes,
etc.

EJERCICIO:

Explica con claridad Las 4Ps del marketing de servicio de tu negocio.

PERSONAS PROCESOS

PRESTACION/ PRUEBAS
ENTREGA FISICAS

ESTRATEGIAS DE MERCADO
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3.6 ESTRATEGIAS DE MARKETING EN LINEA
Marketing digital

Es la aplicacion de las estrategias de comercializacion llevadas a cabo en los
medios digitales.

Una estrategia digital debe incluir todos los espacios relevantes en donde el target
(publico objetivo) interactue, buscando influenciar, mejorar los resultados de los
motores de buUsqueda y analizando la informacion que estos medios provean
para optimizar el rendimiento de las acciones tomadas. El marketing digital es el
conjunto de diseno, creatividad, rentabilidad y andlisis.

o$

Beneficios del marketing digital

. e Ahorro de tiempo al buscar la forma
correcta de promocionar un producto.
‘.‘, e Ahorro de costo al conocer lo que
] interesa.
* Segmentacion mads precisa.
‘ Estrategias para usar en marketing digital
@

Marketing de Contenido.
Email Marketing.

Redes Sociales.
Marketing de Busqueda.
Publicidad en Internet.
Medicion.

Marketing de contenido:

Es todo el contenido hecho para educar, informar o entretener a un futuro cliente.
La idea consiste en informar a las personas para hacer que en un futuro no sélo
respeten tu marca y la tengan como referencia, sino también se conviertan en
clientes de tu empresa.

Necesitas crear valor para tu audiencia, responder las dudas y problemas que
ellos tienen y satisfacer una necesidad con tu producto.

ESTRATEGIAS DE MERCADO

UNIDAD 3
ESTRATEGIAS DE MERCADO




UNIDAD 3 Delaldea

ESTRATEGIAS DE MERCADO “""Neggocio

Email Marketing

Significa el envio directo de un mensaje comercial, fipicamente a un grupo de
personas, a fraves de email. Por definicion, cada email enviado a un potencial o
actual cliente puede ser considerado Email Marketing.

Generalmente, es utilizado para enviar promociones, adquirir negocios, solicitar
ventas o donaciones, y su proposito es construir lealtad, confianza o branding
(divulgacion de la marca).

Redes Sociales

Las redes sociales se transformaron en un
espacio muy interesante para quien busca
nuevos canales para aplicar Marketing
Digital.

Actualmente existen diversas ventajas que
estimulan a las empresas a estar presentes
en las redes sociales. La primera y principal
de ellas es el altisimo numero de usuarios
presentes en las mismas.

Es importante identificar en cudles redes sociales el cliente esta
T\Ps presente.

Promocionar contenidos de calidad, por ejemplo, es una buena
forma de atraer visitantes para tu sitio web, ya que las redes
sociales permiten compartir estas informaciones con mas facilidad
y efectividad que en otfros canales.

® 6 ¢ 6 ¢ ¢ o & o o o o o o o o o o o o o o o o o o o 0o o 0o o o

Con los posts en tu pdgina, puedes redireccionar tu trafico para
pdginas de contenido (blog), para Landing Pages y para ofertas
especificas.

® 6 ¢ ¢ ¢ 6 ¢ 6 o ¢ © ¢ © © o © o o © © o o © © © © © ©°o ©°o ©°o o o
Presta atencion al horario de las publicaciones y cudntas

publicaciones son realizadas por dia. Mantener un horario cierto y
fijo es importante para que puedas medir los resultados mas tarde.

® 6 ¢ 6 ¢ ¢ o & o o o o o o o o o o o o o o o o o o o 0o o 0o o o
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Antes de comenzar el Plan de Marketing en Redes Sociales, se debe responder a
los siguientes puntos:

Objetivos: los objetivos principales y secundarios.

PUblico objetivo: a quién diriges tus campanas.

Contenido de valor: qué contenido es Ufil y relevante para compartir a tu
audiencia.

Formato: cudl es la forma mds efectiva de compartir tu contenido.
Calendarizacion: cudndo y con qué frecuencia vas a compartir tu contenido.
Medicién y monitorizacion: cémo puedes medir los objetivos que vas
cumpliendo.

ROI (“Return on Investment”, significa Retorno de la Inversion): como puedes
calcular la rentabilidad del dinero, esfuerzo y el tiempo invertido.

Si tienes ya las respuestas a los puntos anteriores, la primera parte de tu plan de
marketing estd preparado para ser desarrollado.

EJERCICIO:

Describe 5redes sociales que actualmente se usan mas y describe como pueden
ayudar a tu negocio.

Red Social ¢Cémo me puede servir?

ESTRATEGIAS DE MERCADO
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Marketing de BUsqueda

Con la evolucion de los algoritmos que determinan quién aparece o no en los
primeros lugares de los resultados de busqueda, ese tipo de objetivo pasd a ser
mds complicado y, con eso, surgid una nueva disciplina dentro del Marketing
Digital: el SEO.

SEO (Search Engine Optimization) son todas las estrategias y tacticas que apuntan
al aumento de la exposicion de un sitio web en los motores de busqueda.

El principal motor de busqueda del mercado (Google) posee, segun €l mismo,
mads de 200 factores que ayudan a determinar si un sitio web debe o no estar en
los primeros lugares de sus pdginas de resultados. El frabajo de un profesional de
SEO es adecuar los sitios web al méximo con esos criterios.

Publicidad en Internet

La diferencia fundamental reside en que los
editores pueden negociar las tarifas
publicitarias en funcion de la cantidad de
ingresos generados por los anuncios.

La forma en que las pdginas web generan
ingresos publicitarios va a depender del
método de cdlculo empleado a la hora de
rastrear a los usuarios que ven y hacen clic
sobre los anuncios. Un anunciante puede
ufilizar varios sistemas de seguimiento,
incluido el CPC, el CPM y el CPA.

* En el sistema de CPC, el anunciante paga al editor una tarifa negociada
previomente por cada vez que un usuario hace clic sobre sus materiales
promocionales y visita la landing page a la que conduce.

* En el método de CPM, el anunciante paga 1.000 impresiones al editor. Este
sistema no requiere que los usuarios visiten el sitio web del anunciante para
que se generen ingresos para el editor.

* En la férmula de CPA, el anunciante paga por el nUmero de usuarios que
ejecutan una accidn deseada, como completar una compra o rellenar un
formulario de registro.

ESTRATEGIAS DE MERCADO
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Medicion de impacto

La clave principal para conocer el éxito o no de los planes de marketing digital,
estd en poder tener medios para analizar y medir su impacto social. Las métricas
de marketing digital son realmente Utiles para poder saber si se estd trabajando
correctamente en el marketing, si se estdn alcanzando los objetivos esperados o
si el camino tfomado es el adecuado para conseguir los fines fijados.

Existen numerosas meétricas,
cada una pensada para
medir un aspecto concreto
del plan de marketing digital.
En la eleccion correcta de
las métricas empleadas
estd gran parte del éxito de
estas campanas, ya que la
informacién recogida a partir
de ellas serd la que finalmente
pueda proporcionarte fe
informacion pertinente para
decidir qué hacer, cémo
evolucionar, qué cambios
introducir y qué aspectos de la
empresa mejorar para seguir
obteniendo buenos resultados,
O para mejorar los resultados
obtenidos en este momento.

Nota: Todos los sitios web y redes sociales cuentan con su propio esquema de
resultados en sus publicaciones. Que muestran graficas de tus clientes, horarios
en que se encuentran conectados, datos demogrdficos y de interés para poder
hacer una mejor medicion de resultados.

Con los resultados en la mano es importante plantear un andlisis detallado de
los datos. Esta informacion recopilada es la que da la pista sobre lo que estd
sucediendo enlaempresa, elnUmero de ventas obtenidas, como han funcionado
los envios de mensajes en marketing digital, como se comporta el cliente con
la empresa v si la inversion realizada se ajusta a la realidad y a los resultados
obtenidos.

ESTRATEGIAS DE MERCADO
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Tu negocio en Internet (Sitio Web)

El sitio web es el pilar fundamental del marketing digital ya que es el lugar donde
la empresa ofrece y vende sus productos y servicios. Es muy importante tener
un sitio web profesional para que genere la confianza suficiente para que los
clientes potenciales se animen a tener una relacién comercial con la empresa.

Un buen sitio web combinan la funcionalidad,
el diseno y el buen gusto a la hora de disenary
desarrollar su web.

¢ Qué necesito?
Dominio

En primer lugar, necesitas un nombre.
Este te identificard en la red, por lo
tanto, necesitas que te identifique. El
nombre es el que conocemos como
dominio, y consta de nombre y extension
(.es, .com, .cat, .net, .info, .org). Una
vez hayas elegido la extensidon de tu
dominio fienes que registrarlo. Ejemplo:
Wwww.miempresa.com

Hospedaje / web hosting

El alojamiento web va a hacer que
cualquier usuario de Internet te
encuentre a fravés de fu dominio. Segun
tus necesidades puedes elegir la

capacidad de espacio para alojar la informacién y caracteristicas especiales
como correos institucionales.

Diseno

Consiste en la creacion de un diseno y la maqguetacion de los textos, imdgenes
y videos.

Debemos darle el valor que se merece a nuestra web, porque los usuarios que la
visiten, (tus amigos, clientes o clientes potenciales) se sientan cobmodos, a gusto y
satisfechos de tal manera que quieran, por ejemplo: comprar, hacer una reserva,
solicitar un servicio, compartir tus contenidos y sobre todo volver.

ESTRATEGIAS DE MERCADO
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El planteamiento en realidad debe estar enfocado en el usuario que queremos
atraer y captar, pero sin perder la personalidad que queremos proyectar.

Los elementos fundamentales de nuestro sitio web son:

Claridad en los objetivos del sitio.

Informacion bdsica correspondiente al contenido.

Seleccién de un nombre de dominio correcto. Debe ser corto y especifico.

Seleccion de la tecnologia para el diseno y la programacion. Debe ser

compatible con cualquier dispositivo, adaptativo y confiable.

e Claridad de los buscadores, directorios de Internet y optimizaciéon para los
motores de busqueda.

e Readlizacion de un diseno en funcidn de los requerimientos del sitio y de los
usuarios.

e Actualizar los contenidos periddicamente.

Otras misiones que debe cumplir la pagina de inicio son:

» Ofrecer unaidea clara del esquema de navegacion en el sitio.

» Ofrecer acceso directo a las funcionalidades mdas comunmente usadas
del sitio.

* Anunciar las novedades o promociones.

e Proporcionar una herramienta de busqueda.

* Presentar el nombre y marca grdfica.

NOTA: La pdgina deinicio debe darunaidea general delsitio, pues esta constituye
su punto de enfrada fundamental. Es lo primero que ven los usuarios y crea esa

D3
v ;3

primera impresion que es tan importante.

EJERCICIO:

)
Readliza una lista donde describas a los principales
proveedores de hosting, dominio y gestores de paginas
web gratuitas.
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Los Postres de Luly

Maria de Lourdes Sobrino, fundadora de los “Lulu’s Desserts”,

dice que la palabra “fracaso” no existe. Fundadora vy

Directora de Lulu’'s Dessert dice, “Mi historia se basa mucho

al deseo de un sueno que se hizo realidad. Toda historia de

un pequeno negocio empieza por un sueno. Y mi historia

Tok;:.IO\;io no se ha ferminado porque mi sueno sigue todavia
abierto.”

Como resultado, Luld como la llaman sus familiares y amigos,
trajo al mercado estadounidense la tradicional gelafina
mexicana.

Pero retrocedamos a 1982, cuando la devaluacion: del
peso mexicano afectd también a su negocio de turismo
Intfernacional en California.

“Por la devaluacion del peso, muchos negocios fueron afectados, entonces yo
no quise regresar a México. Y me dije, ‘Tengo que pensar qué es lo que voy a
hacer” . Mientras LulU reflexionaba, a ella se le antojaron esas gelatinas con las
que habia crecido, pero no pudo encontrar ningun lugar que las vendiera.

“No las encontré, entonces empecé a hacer un estudio del mercado, viendo
algunas tiendas alrededor de donde yo vivia,” ella explica. “Empecé a hacer
mis gelatinas y se las daba a mis vecinos y me decian danos mads, porgue yo les
ponia frutas y tres capas de gelatina y todo eso llamo la atencion™.

Ella abrid una tienda pequena y esperaba que muy pronto la gente hiciera fila
afuera. “A los tres meses ya estaba decidida a cerrar el negocio porque nadie
entendia que era la gelatfina. Pero dije, ‘Si el cliente no quiere venir a mi, yo voy
a buscar a mis clientes.” Lo que hice fue poner mis gelatinas en un vasito y le
puse tres colores y las puse en la cajuela de mi carro,” explica Sobrino.*No me
compraban nada porque decian, ‘3Quién va a comprar gelating, si cualquier
persona la puede hacer en su casae’ Una vez yo les dije, ‘Porque no les dejo las
gelatinas a consignaciéon y si se vende eso es una garantia. Entonces el mismo
dll'lo ;(/jq tenia un recado que decia, ‘Senora traiga mas gelatinas, se vendieron,’”
ella dice.

Para Luly, fue una inesperada combinacidon de esfuerzo y dedicacion con muy
buena suerte el dia en que sus gelatinas comenzaron a gustar a la gente. “Un
super mercado muy grande empezaba a hacer una investigacion del mercado
y fue cuando se dieron cuentq, y dijeron ‘A estas gelatinas de Luld, vamos a
hacerle un pedido de mil cqjas.’

La empresaria nativa de ciudad de México decidié que ella estaba lista para dar
el paso al mundo del comercio. “Yo no sabia nada del mercadeo del producto,
de la distribucion de todo esto. A fravés de los anos lo he aprendido en este
negocio y yo creo que ha sido la mejor decision en mi vida.

El caso es que en cuanto mdas me metia en el negocio, mas me encantaba
iniciarme en una industria totalmente nueva,” nos dice. Hoy dia, Lulu’s Desserts
produce tres millones de gelatinas al ano.

CASO DE EXITO




De 13 ldea
e ' Negoci
UNIDAD 4

FUNCIONAMIENTO DE UN NEGOCIO O EMPRESA

Pags.
4.1 OPERACION . .o oot 87
4.2 INSUMOS Y MATERIAS PRIMAS . . . oo oo ee e e e 93
4.3 ESTADO DEDESARROLLO . ..o ot v et e 97

4.4 COSTOSDEPRODUCCION . ... 98



Negm}iﬂ FUNCIONAMIENTO DE UN NEGOCIO O EMPRESA

4.1 OPERACION

Todas las etapas del proceso de operacidn deben estar claramente definidas
con el fin de ver y atribuir las responsabilidades para cada sector, deparfamentos
o0 campos. El proceso es una consecuencia natural de un método de fabricacion,
operaciéon, de creacion o toda otra actividad de empresa.

Ficha técnica del producto o servicio

Enlasfichastécnicas puedes encontrarinformaciéon especialmente prdctica sobre
los productos. Estdn construidas por profesionales sobre la base de informaciéon
recopilada en puntos de venta, fabricantes y/o importadores y en sitios Web
especializados. Su objetivo es brindar informacion técnica, antecedentes
para compra y adecuado uso, en términos sencillos para los consumidores y
consumidoras interesados.

Ejemplo de ficha técnica:

I - :l—l'\/msamm_mg

Crema Corporal de Caléndula
0N 136‘6 X 768

vihanta

vihanla

’ Conexidnes

= Componanie (Y/PaPr) x1

= Compuesto (A¥) xi

= Entrada de audio (Mini phug) 1

* Auriculares x1

Crema corporal ideal para suavizar y humectar [a piel. : 'fn"ml i

Farmula a base de caléndula con propiedades para aliviar probl samsend * RF (Coaxal) 1

de la plel como duras de sol, golpes, llacluras y leslones. = UsB x1

I.a crema a base de caléndula adicionada con teo-tree tiene 4
des astri antisé y cal Evitan la / Aptn para montar en la pised, VESA 75 x 75

pwpasaué" de hongos por lo que es ideal para personas que sufren Medida: Ancha 45,47, AliD 28.7em, Prof 3 56am

diabetes.

de caléndula, sdbila y illa, fincrem 100, acicrem,
naconza 3, aceites esenciales de romero, salvia, tomillo, lavanda,
manzanilla, ping, menta y tea tree.
Recomendaciones: | En general es recomendable para tratar problemas de la piel como
el acné, irritaciones cutdneas, fordnculos, abscesos, dermatitis,

grietas, piel seca y sensible, gingivitis y llagas. Recomendamos evitar
50 US0 5 p alergias a los c les y mezclas.
Este producto no es un medicamento,

Botella dispensadora de 400 ml. Caja con 12 piezas.

Curk cl;l |1| pen arwe n cusm ngmu cnnmu a travm def uuerto USE
perim e Lap

o
mmmos :nmpatlr.les nn unlm MI J\sF ww uPn JEPP H264,
La bondad de las plantas i MPEG 1-2-4, Dix
Fn!mms de sudio compatible: MP3, AC3, DTS, WMA
Formatos de subfitulos compatible: TXT, SRT, SUB
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EJERCICIO:

Elabora una ficha técnica del producto o servicio que proporcionard tu negocio,
tomando como guia el ejemplo anterior.
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Produccion y Operaciones

El Plan de Produccion tiene como objetivo describir las operaciones de la
empresa, es decir, el proceso de fabricacién del producto o de prestacion del
servicio, asi como los recursos humanos, materiales y tecnoldgicos necesarios
para el funcionamiento de dichas operaciones.

Magquinaria

La estimacion de la maqguinaria y equipo se debe realizar tomando en cuenta los
siguientes aspectos:

e La capacidad de produccidon de la maquinaria.
» Los dias hdbiles de trabajo.
e ElnUmero de turnos.

* Las horas legales y horas efectivas por turno.

Los requerimientos de maquinaria y equipo se pueden estimar considerando:

* La hoja de ruta.
* Las necesidades mensuales del producto.

Debe detallarse el nombre del equipo o maquinaria a emplear, la cantidad que
se necesitard de cada equipo, asi como las especificaciones técnicas tales como
capacidad, voltaje, caballos de fuerza, espacio fisico que utiliza, etc.

Como complemento a las
especificaciones técnicas de las
mdAquinas y equipos, debe describirse
la funcidn bdsica de la maquinaria
principal, y de ser posible, debe
presentarse los planos de esta.
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EJERCICIO:

Una vez establecida en forma andlitica la maquinaria y equipo a necesitar,
de acuerdo con los requerimientos de produccion, elabora un resumen de la
maaquinaria y equipo. Esto se puede realizar completando la siguiente tabla:

ELTHERR Cantidad Vida util Precio Procedencia

Equipos

Requerimientos de agua potable y energia.

En toda empresa existen necesidades de agua y energia, tanto para el consumo
interno como para el consumo externo.

Debes tomar en cuenta el consumo de agua, energia eléctrica y combustible,
de ser posible, diariamente, para establecer en una matriz los requerimientos
minimos indispensables para el buen funcionamiento de todas las actividades
y operaciones que se ejecutan en la empresa. De igual manera, esto serd de
utilidad al momento de establecer costos y gastos, pues con un control riguroso
del consumo de estos elementos se tendrdn datos reales sobre lo que se consume
en el funcionamiento del proyecto.

Requerimiento de espacio

Ya establecido el plan de produccidon que involucra el proceso productivo,
magquinaria, equipo y recurso humano, se tiene que conocer la distribucion fisica
de estos, requiriéndose de espacios que permitan la eficiencia y seguridad en los
accesos a toda la planta.
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Para un mejor andlisis de las areas del edificio se realiza la siguiente division:
Area de servicios de produccién.

Se deben establecer las dreas de la Unidad de Produccion, tanto en bodegas,
recepcion y despacho, oficinas, etc. Esto debe realizarse partiendo de las
especificaciones, dimensiones y sistema de operacion de la maguinaria y equipo,
espacio necesario para circulacion, movimientos y ofros factores.

Area de servicios generales.

Compuesto porlas dreas de servicios de oficinas generales, tales como la Gerencia
General, Departamento de Ventas, Unidad de Contabilidad, Administracion, etc.

Area de servicios de personal.

Compuesta por las dreas donde se le brinda servicio al recurso humano
del proyecto, tales como dreas de aseo personal, camerinos, cafeteria,
estacionamiento, etc.

Area de servicios fisicos de la planta.

En este lugar se encuentran las dreas donde se les brinda servicio al personal de
la planta, por ejemplo: caseta de vigilancia y reloj checador.

Oficina "-, {
Almacen de : ' f
producio berminada
¥ MP

Empagustamianio

- Aroa co - \
FEOPETICION oo
maEciE ll;'
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Distribucion en planta

Una buena distribucion de la planta es la que
proporciona condiciones de frabajo aceptables
y permite la operacidon mds econdmica, a la
vez que mantiene las condiciones Optimas de
seguridad y bienestar para los tfrabajadores.

Laformaenlaque esté distribuidalaplanta, influye
en el manejo de los materiales, la utilizacion del
equipo, los niveles de inventario, la productividad
de los trabajadores, e inclusive la comunicacion
de grupo y la moral de los empleados. El tipo de
distribucion estd determinado en gran medida
por:

* Eltipo de producto. Ya sea un bien o un servicio, el diseno del producto y los
estandares de calidad.

* El tipo de proceso productivo. Tecnologia empleada y tipo de materiales
que se requieren.

* El volumen de produccién. Tipo continuo y alto volumen producido o
intfermitente y bajo volumen de produccion.

La distribucion en planta se determina haciendo uso de las técnicas apropiadas
tales como: la carta de actividades relacionadas, el diagrama de actividades
relacionadas y el diagrama de bloques, de tal forma que quede una distribucion
Optima y la secuencia del proceso quede en linea recta o en forma de “U". Es
recomendable que esta distribucion se vea reflejada en un plano del diagrama
de recorrido.

EJERCICIO:

Elabora el plano de la distribucion de la planta de tu empresa considerando los
espacios para todas las areas que la integren.
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4.2 INSUMOS Y MATERIAS PRIMAS

Elinsumo es todo aquello disponible para el uso y el desarrollo de la vida humana,
desde lo que encontramos en la nafuraleza, hasta lo que creamos nosotros
MmMismos.

Engenerallosinsumos pierden sus propiedadesy caracteristicas para transformarse
y formar parte del producto final.

Para el caso de servicios se refiere a los recursos de entrada al proceso cuyo flujo
de salida es el servicio entregado.

Es el material inicial (materia prima, subproducto) que se incorporan al proceso
para satisfacer necesidades.

Clasificacion de los insumos

Existen multiples formas de clasificarlos. Basicamente los podemos dividir en dos:
Trabajo (mano de obra) y capital. Este capital es el que se conoce como capital
“fisico o productivo” (maquinaria, equipo, instalaciones, tecnologia en general),
por lo general los insumos se miden en “flujos”, en lugar de “niveles” (stocks). Los
insumos para su andlisis pueden ser considerados tfambién como insumos fijos o
insumos variables. Si el insumo trabajo es fijo entonces se considerard variable el
capital, y si se considera el insumo capital como fijo, entonces el frabajo seria el
insumo variable.

Las materias primas, e insumos son aquellos materiales que influyen directamente
sobre el proceso de produccion y que son parfe del producto final. Por lo que se
debe manejar los inventarios de productos disponibles.

Se podrian clasificar en:

* Inventario de materias primas e insumos comprados:
esto es necesario porque es imposible conseguir que los
proveedores nos surtan lo que necesitamos cuando o
requerimos para llevar a cabo el proceso productivo.

* Inventario de productos en proceso : son productos que han
dejado de ser materia prima, los inventarios de producto en
proceso son productos que han dejado de ser materia prima,
pero que aln no se pueden considerar productos terminados.

o N , ’-—-..._

* Inventario de producto tferminado: son arficulos v
completamente procesados que estan listos para ser \

enviados al cliente. w7

Las materias primas pueden ser de origen vegetal, animal o mineral que pueden
ser tfransformadas y utilizadas por la industria para elaborar otros productos.
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Segun su origen, las materias primas se pueden clasificar en:

* Materias primas vegetales, como la madera o el algoddn, con los que se
fabrican muebles y tejidos.

* Materias primas animales, como la piel y la leche de las vacas.

* Materias primas minerales, que a su vez se clasifican en:

v * Minerales energéticos, como el
iz G carbon, el gas, el pefroleo y el
uranio.

* Minerales metc'll_ic_:os, como el hierro o
el cobre, que ufilizan industrias como la
metalurgica.

EJERCICIO:

Llena la tabla con la informacion que se te pide con relacion a tu negocio.

Insumos Unidad Precio Clasificacion

Materias e
Clasificacion

primas
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Estrategia de aprovisionamiento

Las estrategias de compra y aprovisionamiento deben estar basadas en la
evaluaciondelosrequerimientosyenlascondicionesdelmercado. Generalmente,
los beneficios de una adecuada estrategia de aprovisionamiento son:

e Reduccién de la base de proveedores.
* Acuerdos a largo plazo.

e Comunicacion abierta.

* Frecuencia en las respuestas.

* Filosofia de mejoramiento continuo.

Dependerdn de los niveles de costos de los compradores y de los riesgos de
aprovisionamiento involucrados. También es necesario considerar temas como la
cantidad y clase de proveedores a emplear, el tipo de relacion a establecer con
estos y los contratos a suscribir; asi como la gerencia de cada socio estratégico
y cada contrato. El modelo contempla pautas para la evaluacion y registro de
proveedores y para la obtencion y seleccidn de ofertas, dependiendo de la
compra a efectuar.

¢ Como mejorar la funcién de compras?

La verdadera ganancia no viene de las ventas sino de las compras. Veamos
algunas pautas sugeridas en la practica cotidiana de la asesoria a pequenas y
medianas empresas:

Departamento
solicitante

J %) i ©
! Revisa

existencias

Departamento

de compras Proveedor

Almacén

Inspeccion

} de materiales
- .

Surte materiales
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Estrategia de compras

La prdactica de una correcta gestion de compras asegura que la empresa tenga
los mejores proveedores para abastecer los mejores productos y servicios, dl
mejor valor total.

Evalla los diferentes criterios de valoracion del perfil competitivo de cada
proveedor en la siguiente tabla:

PERFIL DEL PROVEEDOR

—
N
w
i =N
(3]

CRITERIOS DE EVALUACION
Cuota de compra sobre total
Gama de productos a suministrar
Equipos y procesos de fabricacion
Calidad del servicio
Nivel de exportacién
Politica y gama de precios
Grado de comunicacion
Grado de dependencia
Estructura y organizacion

Alianzas estrategicas
Imagen externa del proveedor

indice de cumplimentacién de plazos

Grado de informatizacion tic

Cada proveedorimportante debera ser sometido a un estudio comparativo en
el que se evalue su perfil competitivo con las 13 variables que se especifican
u ofras que se consideren de interés para la adecuada seleccion estratégica
del proveedor.

Las principales etapas del proceso de decision de compra son las siguientes:

e Reconocimiento de la necesidad.

e BuUsqueda de informacidn.

e Formacién de alternativas.

e Evaluacioén de alternativas.

e Decision de compra X

* FEjecucién de la compra. P

*  Monitoreo post-compra. =0

» Técnicas de compras. :5_(% (4
-
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“"Negoci
4.3 ESTADO DE DESARROLLO
EJERCICIO:

Redacta coémo serd la estrategia de aprovisionamiento de tu negocio.

Principales Proveedores
Recursos

Nombre Direccion Teléfono Responsable

Estado de desarrollo

Los productos y servicios que una empresa vende O proporciona
para obtener beneficios son el alma de la organizaciéon y
de su éxito. Es importante, por tanto, conocer ademds del
planteamiento estratégico respecto alainnovacion en general,
el planteamiento que se hace respecto al diseno y al desarrollo
de nuevos productos en la empresa, entendiendo que dichos
productos y servicios deben ser actualizados regularmente en
respuesta a los cambios del entorno y siempre de acuerdo con
los intereses de la organizacion. La imagen que proyecten los
nuevos productos, junto a la comunicacion que se haga, debe
ayudar a crear y fortalecer la imagen corporativa.

Estado del arte del producto

El proceso de diseno y desarrollo de nuevos productos es un proceso complejo,
y a la vez clave, que tiene como fin obtener productos y servicios de éxito en
tiempos cada vez mas cortos. Para ello es imprescindible una tarea efectiva del
proceso que implique el seguimiento de los recursos empleados y el control de los
plazos, con el objetivo de cumplir los planes de trabagjo.

Se evalua:

* El papel que juega el diseno y desarrollo de nuevos productos en la
estrategia de la empresa.

* Los aspectos del diseno que se contemplan en la empresa (desarrollo de
producto, comunicacion e imagen corporativa).

* Laincorporacion de innovaciones tecnoldgicas en los nuevos productos.
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4.4 COSTOS DE PRODUCCION

Para empezar a hablar de costos, es importante saber 3Qué es un Costo?2 Un
costo, estodo aquello que te va a generaruningreso, es decir, que te representard
una inversion ya sea presente o futura. Porque una inversion es cuando lo vas a
aprovechar.

Un costo no es sinbnimo de gasto como a veces se cree; porque el gasto es algo
que no vamos a recuperar. El gasto es aquel que disminuye nuestra utilidad y
hasta puede llegar a generarnos pérdidas.

Generalmente en una industria se tienen que procesar la materia prima y
transformarla en nuevos productos, es decir, que el industrial no vende el artficulo
idéntico a como lo adquiere. Y de aqui sale el costo de produccion; que no sélo
es el precio de compra sino el precio de compra mds los gastos de fabricacion.

En el costo de produccidn entran los 3 elementos.

* Materia Prima o Materiales Directos: es el que forma parte del producto,
como, por ejemplo, en un calzado, la suela que lo compone, asi como la
cintay el cuero, ademads de otros materiales que lleva internamente y que
son necesarios para su elaboraciéon. Los materiales indirectos son aquellos
que no constituyen parte del producto para su funcionamiento, tales como
bolsas y cajas que se emplean para darle presentacion al empaque.

* Mano de Obra: se divide en mano de obra directa e indirecta. La mano
de obra directa es aquella que realiza el trabajo fisico, ademads participa
activamente en la elaboracion del producto, por ejemplo: pegado de
ladrillos, perforacidn de material, ensamblado, etc. La mano de obra
indirecta estd constituida por supervisores, vigilantes, secretarias, asistentes
administrativos, personal de mantenimiento, etc.

» Ofros gastos de fabricacion: acd se
pueden incluir gastos como Utiles
de aseo, papeleria de oficing,
combustibleylubricantes,repuestos
y qaccesorios, agua Yy energiq,
alquileres,  seguros, impuestos,
depreciacion, mantenimiento, vy ﬁ
oftros.
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Costo unitario de producciéon. Se conoce como costo unitario, el valor de un
articulo en particular. Los objetivos de la determinacion del costo unitario son los
siguientes:

e Valuar los inventarios de productos terminados y en proceso.

e Conocer el costo de produccion de los arficulos vendidos.

e Tener base de cdlculo en la fijacion de precios de venta, y asi poder
determinar el margen de utilidad probable.

EJERCICIO:

Ejemplifica escribiendo los elementos que conforman los costos de produccion
de tu negocio.

[ ] [ ]

Gastos indirectos
de fabricacion

COSTO DE

PRODUCCION

FUNCIONAMIENTO DE UN NEGOCIO O EMPRESA




FUNCIONAMIENTO DE UN NEGOCIO O EMPRESA

Gastos de Venta.

Son aqguellos que se utilizan paraimpulsarlas ventas de la empresay se encuentran
conformados por publicidad, propaganda, salarios, comisiones de vendedores,
embarques y entfrega de mercaderia, transporte, etc.

Gastos de Administracion.

Estos gastos estGn compuestos por las erogaciones para la administracion de
la empresa. En ese rubro se encuentran los salarios del personal administrativo,
depreciacion de equipo de oficina, pagos por alquiler, luz, teléfono, correo,
telegrafo, gastos de aseo, papeleria y articulos de escritorio.

Gasto Financiero.

Estos gastos se refieren a las operaciones llevadas a cabo con el fin de estimular
las actividades de la empresa.

OTROS COSTOS DE
MANUFACTURA

COSTOS INDIRECTOS
DE FABRICACION

INDIRECTOS INDIRECTOS

MATERIALES
DIRECTOS

MATERIALES

DIRECTOS
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EJERCICIO:

A continuacion, se presenta el formato para el Estado de Costo de Produccion .

Intenta llenarlo con los costos de produccion de tu negocio.

Cia.

Estado de Costo de Produccién y Ventas

Del __de al __de de

Compras Netas Materias Primas

Inventario Inicial Materias Primas

Inventario Final Materias Primas

Materia Prima Utilizada

Mano de obra directa

Costo Primo (suma de materia prima utilizada + mano de
obra directa)

Gastos Indirectos de Fabricacion

Igual:

Costo Total de Manufactura

Mas:

Inventario Inicial Produccion en Proceso

Menos:

Inventario Final Producciéon en Proceso

Igual:

Costo Total de Articulos Producidos

Inventario Inicial Productos Terminados

Menos:

Inventario Final Productos Terminados

Igual:

COSTO DE VENTAS
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Triunfan con cojines de microburbujas
L 4% l’,, Hasta el momento, la marca no tiene
. " competidores directos, ya que la competencia

] no ofrece la misma garantia y calidad en los
productos.

Para elingeniero, Alejandro Mdrquez de Cdceres,
director general de la marca “The Basic Puff”,
el dicho popular "de la vista nace el amor”,
se convirtic en un factor fundamental para
posicionar y vender su marca 100% mexicana
en los hogares de los consumidores y tiendas
departamentales en México.

De la mano de su esposa, Ericka Gonzdles Betanzos, comunicéloga de profesion,
inicid este sueno hace 8 anos. Reconoce que aungue al principio no fue nada
facil, porque les quisieron copiar su concepto, las estrategias comerciales les
permitieron posicionarse como una de las mejores marcas en decoracion del
pais.

Después de vender ropa deportiva, enfocd todos sus recursos financieros en
disenar cojines rellenos de micro burbujas en forma de animales con diferentes
colores, los que “todas las personas recuerdan y regalaron en alguna ocasion™.
Dicho articulo se comercializd en las islas de los centros comerciales, lo cual dio
pauta para que los duenos de la marca “The Basic Puff”, disenaran un proyecto
para expandir su catdlogo de productos en otros puntos de venta en el pais.

Con el apoyo de su equipo de trabagjo, salid al mercado el denominado *“Puff
B&sico”, el cudl es mas grande vy sustituye “el sillon tipico de su hogar”. La esencia
del concepto radica en sacar al mercado “un modelo versdtil, que pesa 4 kilos,
divertido, facil de limpiar y multifuncional”.

A lo largo de los 8 anos en el mercado y como parte de la innovaciéon que los
caracterizadiacondia, decidenlanzaralaventaunnuevo modelo especialmente
para “el mejor amigo del hombre”.

Explicd que se dieron cuenta que las personas le tienen un carino especial a sus
mascotas, por ello, disenan un Puff Canino, el cual ha sido bien recibido y solo
estd disponible en esa tienda comercial.

El empresario quiere crecer su panorama y posicionarse en medianas fiendas
especializadas en decoracion. Hay una linea para albercas que solo se podrd
adquirir por medio de distribuidores o tiendas de venta al publico que se
encuentren en la Riviera Maya, Nayarit o Baja Californiana. Piensan ampliar su
panorama con distribuidores en Estados Unidos y Latinoamérica; hoy la marca se
encuentra en Honduras y Orlando, Florida.
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5.1 ANALISIS ORGANIZACIONAL

“Organizar es establecer relaciones efectivas de comportamiento entre las
personas de manera que puedan trabajar juntas con eficiencia y obtengan
satisfaccion personal al hacer tareas seleccionadas bajo condiciones
ambientales dadas para el proposito de realizar alguna meta u objetivo”.

(Terry y Franklin).

Organizacion

De acuerdo con los requerimientos de la
mano de obra y las funciones a desempenar
por esta, se debe estructurar la organizacion
de la empresaq, es decir, los recursos humanos
disponibles para administrar el proyecto. Se
debe presentar el organigrama administrativo.

En la bUsqueda de la eficiencia o la eficacia de una empresa u organizacion,
es constante la necesidad de hacer un andlisis de su funcionamiento, lo que
también se hace imprescindible para lograr decisiones altamente efectivas.

Para realizar un andlisis objetivo de la eficacia y/o eficiencia de la gestion
organizacional, es necesario tomar en consideracion todos los elementos que
se involucran en el funcionamiento de esta: actores o participantes, estructura
social, metas y propdsitos, tareas, tecnologias y medio ambiente.

Las fortalezas (factores internos positivos)
son fuerzas impulsoras que contribuyen
positivamente a la Gestiobn de la
Empresa, y las debilidades (factores
internos negativos) en cambio, son
fuerzas que obstaculizan e impiden el
adecuado desempeno.

El  andlisis organizacional  permite
identificar las fortalezas para impulsarlas
y las debilidades para eliminarlas o
corregirlas.




Al realizar el andlisis externo se deben considerar todos los elementos de la
cadena productiva, aspectos demogrdficos, culturales, politicos e institucionales.

EJERCICIO:

Contesta las siguientes preguntas que tfe ayudardn a conocer las fortalezas y
debilidades de tu empresa en relacion con tus competidores:

1. 5Sus costos son reducidos respecto a la competencia? S NO___
2. 5El producto o servicio de tu competidor tiene
identificacion (es distintivo) 2 S NO__

3. ¢Tu competidor fiene solvencia econdmica? SI__NO___
4. 5Sus costos al cambiar de proveedor son elevados? SI__NO___
5. 3Su producto o servicio es distribuido adecuadamente? S NO___
6. 3Tiene patente su producto o servicio? S NO___

7. sSe abastece sin problemas de materias primas? S NO___
8. sRecibe algun apoyo gubernamental? S___NO___

9. sTiene problemas con las aprobaciones del gobierno? SI__NO___

10. sEl producto o servicio tiene sustitutos competitivos? SI__NO___

Las dreas de la empresa

Normalmente, las tareas se estructuran en dreas. Cada departamento se dedica
a tareas mas o menos afines, es decir que fienen que ver unas con ofras. No
deben faltar las siguientes areas:

+Areas de Administracion.

Se encarga de llevar la contabilidad. Realiza la facturacion
y anota fodas las entradas y salidas de dinero. Tambien
buscan recursos y financiacion.

+ Area de marketing.

Imagen corporativa, prospectaciéon de los
posibles clientes de la empresa y redlizar la
publicidad.

z . €p|

+Area Comercial. '
Son las personas encargadas de vender el producto. ST M
Tratan directamente con el cliente. 'rl/tﬁ“‘

+ Direccion.

También pueden llamarse coordinadores. Sus funciones
son multiples y poco rutinarias. Van siempre un paso por
delante de los demds, porque tienen que anticiparse para
ir solucionando los problemas que vayan surgiendo. Son las
personas que organizan, reparten fareas nuevas, animan
al equipo, efc.
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Un negocio siempre puede ser mejor, sobre todo si empieza bien. Se frata de
lograr el mejor aprovechamiento de los recursos con que se cuenta, cuidando la
calidad vy sin desperdicios de fiempo, materiales o dinero. Para eso, necesitamos:

. Hacer bien
Tiempo justo Bajar los costos: las cosas:

comprar bien feyidar la calidad

Todo negocio es un conjunto de actividades y cada una de ellas exige que se
le dedique el tiempo justo, de acuerdo con su importancia en términos de sus
resultados finales. Asi ocurre, también en la vida de las personas, dependiendo
de las actividades a las que se dediquen.

Generalmente cuando se inicia un pequeno negocio, una sola persona se hace
cargo de todas las actividades , tiene que distribuir su tiempo entre todas éstas, de
acuerdo con su importancia, para mantenerlo funcionando. Entonces, requerird
de planear el tiempo, dias u horas que dedica a cada actividad: comprar
materiales o mercancias, elaborar los bienes o dar el servicio, vender, cobrar,
organizar el local, entre otras.

EJERCICIO:

Escribelo mdasimportante que tienes que realizar para cada una de las actividades
generales que se mencionan a contfinuacion, a fin de que tu negocio funcione
bien. (Relaciona estas actividades conlas dreas planteadas enla pdagina anterior).

I 1. Comprar materiales o mercancias I _
Tiempo
P "cescro |||IIIIII
2.Producir el bien o servicio _
Tiempo
D—— ==
3.Vender y atender a los clientes
1. Tiempo
. Iaaaa 00
e 1 lllllllll
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En otfras ocasiones los negocios son manejados por varias personas, esto facilita
el frabajo, sobre todo si se realiza en equipo.

De esta manera el negociante deja de ser el que todo lo hace para convertirse
en un socio especial que participa y se encarga de organizar cada una de las
actividades del negocio, asi como a las personas que las realizan, fomando
en cuenta sus conocimientos, cualidades y experiencia, es decir delega
responsabilidades.

EJERCICIO:

Anota en cada drea, las actividades que realizard la persona responsable de
llevarlas a cabo, asicomo los conocimientos, cualidades y experiencia requeridos
para hacerla. Puedes agregar alguna otra drea a tu negocio , si asi lo deseas.

CONOCIMIENTOS,
CUALIDADES Y
EXPERIENCIA
NECESARIAS

DEPARTAMENTOS ACTIVIDADES RESPONSABLE

DIRECCION

ADMINISTRACION

PRODUCCION

COMERCIAL
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Principios de organizacion

Son pautas con el fin de lograr orientacion para la direccion de la empresa. Es
necesario tener en cuenta estos principios antes de hacer la eleccion de una
estructura. Entre muchos principios que se podrian citar se destacan los siguientes:

1. Definicion de objetivos de la empresa.

2. Unidad de mando: cada subordinado tenga un solo superior y que
conozca que depende de él, y que el superior conozca sus subordinados.
Esto contribuye a una clara asignacion de érdenes, evitando interferencias.

3. Unidad de direccion.

4. Autoridad y responsabilidad: a mayor poder, mayor responsabilidad.

5. Extension del control: fijar el dmbito de autoridad.

6. Homogeneidad de tareas.

7. Graduacion o jerarquia de la autoridad. Debe estar claramente establecido
quiénes tienen la facultad de ordenar la realizacion de las distintas tareas.

8. Equilibrio en la organizacion.

-




5.2 ESTRUCTURA ORGANIZACIONAL

El propdsito de la organizacion de una empresa es la de implementar, asegurar
y coordinar las diferentes actividades que es necesario realizar para lograr su
eficiente operacion. Esta modalidad de la organizacion comprende la definicion
de puestos y personal, asi como de la relacidn que se debe dar entre ellos.

Perfiles requeridos

Un perfil es una caracteristica genérica de un tipo de actividad realizada por los
infegrantes de una organizacion ligada a las necesidades de esta. No todos los
perfiles son necesarios durante todo el proyecto ni en todos los proyectos. Una
vez considerado lo anterior es necesario definir los siguientes aspectos:

1.- Procesos operativos (funciones), de la empresa:

* 5Qué se hace?

* 5CoOmo se hace?

e sDonde se hace?

* sEn cudnto tiempo se hace?

2.- Descripcidon de puestos:

e Agrupar las funciones por similitud.
* Disenar el organigrama de la empresa.

3.- Definicion del “perfil” del puesto, en funcion de lo que se requiere en cuanto a:

e Caracteristicas fisicas.

* Habilidades mentales.

* Preparacion académica.

e Habilidades técnicas (uso de mdaquinas y herramientas).
e Experiencia laboral.
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Ejemplo de perfil de puesto

JEFE INMEDIATO Jefe Administrativo

MISION DE PUESTO Brindar un excelente servicio secretarial, tanto al personal de la
empresa como a las personas que acuden a las mismas.

PROPOSITO Proporcionar de manera eficiente y con calidad el apoyo secretarial
gue sea necesario para el buen funcionamiento administrativo.

ACTIVIDADES a) Elaborar en tiempo y forma los oficios, escritos, memorandums
y toda correspondencia generada en la Direccidn.

b) Actualizar la agenda de trabajo del Director o Jefe inmediato
superior.

c) Recibir a las personas que acuden a las instalaciones, asi como
las Ilamadas telefénicas.

d) Recepcidn, captura y distribucién de correspondencia.

e) Realiza tareas simples de elaboraciéon de documentos,
preparandolos para su envio, de acuerdo con instrucciones y
procedimientos establecidos.

f) Elaborar cheques.
g) Realizar el llenado de los formatos que se requieran.
h) Llenar recibos o facturas por los ingresos.

i) Enviar por fax documentacién cuando sea indicado por el jefe
inmediato.

j) Elaborar las tarjetas de control de asistencia.

k) Informar periédicamente a su jefe inmediato sobre las acciones
realizadas.

I) Llenar y tramitar las solicitudes de requisicion de materiales y
suministros necesarios para la dependencia

RELACIONES INTERNAS Todo el personal de la Dependencia

RELACIONES EXTERNAS Toda la gente que acuda a las instalaciones de la empresa

ESCOLARIDAD Grado académico de Educacién Superior trunco, Educacién media
superior o Carrera Técnica Secretarial (con validez oficial).

REQUISITOS Documentacion oficial que requiera la empresa.

DESTREZAS Conocimiento de equipo de cdmputo y de oficina, habilidad de
expresion, redaccidn, sintesis, atencion y comprension de lectura.

EXPERIENCIA Minimo 1 afo en el puesto.

CONDICIONES DE TRABAJO  Disponibilidad de horario.




UNIDAD 5

ORGANIZACION

EJERCICIO:

Realiza el perfil de puesto de cada uno de los integrantes de la empresa de
acuerdo con las dreas que se manejen. (Puedes usar este formato u ofro que
COoNozCas).

PUESTO Secretaria General

JEFE INMEDIATO

MISION DE PUESTO

PROPOSITO

ACTIVIDADES

RELACIONES INTERNAS
RELACIONES EXTERNAS
ESCOLARIDAD

REQUISITOS

EXPERIENCIA
CONDICIONES DE TRABAJO
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Descripcion del cargo

Lista de las tareas, responsabilidades, relaciones de informes, condiciones de
trabajo, y responsabilidades de supervision de un puesto producto de un andlisis
de puestos.

En términos generales los datos que reune la descripcion del cargo se concentran
en el cuestionario que se disene. Los datos que debe obtener son:

1. Identificacion y actualizacion profesional o laboral.
2. Deberes y responsabilidades.

3. Aptitudes humanas y condiciones de trabajo.

4. Niveles de desempeno.

En forma mdas amplia, se pueden considerar otros datos, como:

1. Generalidad del puesto.

2. Descripcion genérica de las funciones del puesto.

3. Descripcion analitica de las funciones.

4. Requerimientos del puesto.

5. Escolaridad formal necesaria, conocimientos y habilidades especiales.
6. Experiencia.

7. Responsabilidad.

8. Esfuerzo, medio ambiente y riesgos.

9. Perfil del ocupante y descripcion sintética.

10.Referencia de 3 empleos anteriores.

EJERCICIO:

Realiza una descripcion del cargo de cada uno de los integrantes de tu empresa,
considerando lo establecido en el organigrama.




Organigrama

Un organigrama es la representacion grafica de la estructura de una empresa u
organizacion que refleja, en forma esquematica, la posicion de las dreas que la
integran, sus niveles jerarquicos, lineas de autoridad y de asesoria. Un organigrama
posee diversas funciones y finalidades. Expone lo siguiente:

e Representa las diferentes unidades que constituyen la compania con sus
respectivos niveles jerdrquicos.

» Refleja los diversos tipos de trabajo, especializados o no, que se realizan
en la empresa debidamente asignados por drea de responsabilidad o
funcion.

* Muestra una representacion de la division de frabajo, indicando:

* Los cargos existentes en la compania.
e Como estos cargos se agrupan en unidades administrativas.

* La autoridad que se le asigna a los mismos.




Estructura Vertical.- Presenta las unidades ramificadas de arriba abajo a partir
del fitular, en la parte superior, y desagregan los diferentes niveles jerarguicos en
forma escalonada. Son los de uso mas generalizado en la administracion, por lo
cual, los manuales de organizacion recomiendan su empleo.

Direccion
General

F

Estructura Horizontal.- Despliegan las unidades de izquierda a derecha y colocan
al titular en el extremo izquierdo. Los niveles jerdrquicos se ordenan en forma de
columnas, en tanto que las relaciones entre las unidades se ordenan por lineas
dispuestas horizontalmente.

Direccion
General|

13
i
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EJERCICIO:

Elabora el organigrama de tu empresa o hegocio.
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5.3 ASPECTOS LEGALES

Es posible constituirse como persona fisica (propiedad individual) o como persona
moral (propiedad colectiva). En el primer caso, se pueden realizar directamente
los trdmites respectivos ante la dependencia gubernamental correspondiente, y
en el segundo, se debe recurrir a los servicios de un notario publico o un corredor
certificado para que formule la escritura constitutiva de la sociedad vy lleve a
cabo las gestiones necesarias para su registro.

Constitucion como Persona Fisica. (Propiedad Individual).

De los ordenamientos legales del pais se puede derivar que cualquier persona
fisica que legalmente pueda obligarse a contraer responsabilidades y tener
derechos, puede liboremente establecerse como empresario, es decir, crear su
propio negocio.

La figura legal de persona fisica corresponde a aguella en que una persona fisica
responde de manera personal y directa por los derechos y obligaciones a que dé
lugar un acto juridico y mercantil.

Constitucion como Persona Moral (Propiedad Colectiva).

Entrelas clases de personas moralesreconocidas porlalLey Generalde Sociedades
Mercantiles, se encuentran aquellas que cuentan con una razon social y en la
que todos los socios responden, de modo subsidiario, ilimitada y solidariamente,
de las obligaciones sociales.

La escritura constitutiva de una sociedad deberd contener:

I. Los nombres, nacionalidad y domicilio de las personas fisicas o morales que
constituyan la sociedad;

Il. Elobjeto de la sociedad;

lll. Surazén social o denominacion;

IV. Su duracién, misma que podrd ser definida;

V. Elimporte del capital social;

VI. La expresion de lo que cada socio aporte en dinero o en otros bienes; el
valor atribuido a estos y el criterio seguido para su valorizacion. Cuando el
capital sea variable, asi se expresard indicandose el minimo que se fije;

VIl. El domicilio de la sociedad;

VIIl. Lo manera conforme a la cual haya de administrarse la sociedad vy las
facultades de los administradores;

IX. Elnombramiento de los administradores y la designacion de los que han de
llevar la firma social;

X. La manera de hacer la distribucion de las utilidades y pérdidas entre los
miembros de la sociedad;

Xl. Elimporte del fondo de reserva;

Xll. Los casos en que la sociedad haya de disolverse antficipadamente, y

XIl. Las bases para practicar la liguidacién de
la sociedad y el modo de proceder a la
eleccion de los liquidadores, cuando no
hayan sido designados anticipadamente.




Tipo de sociedad
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Para establecer una sociedad, es necesario cumplir con las caracteristicas que
correspondan al fipo elegido. En el cuadro siguienfe se presentan las sociedades
qgue son las mas representativas para iniciar un negocio.

Dos socios

como minimo,

y que cada
uno de ellos
suscriba una
accion por lo
menos.

SOCIEDAD
ANONIMA

Se requiere un
minimo de
cinco socios y
veinticinco
socios en
el caso de
Sociedades
Cooperativas
de Ahorro y
Préstamo.

SOCIEDAD
COOPERATIVA

Capital social

No menor de
cincuenta mil
pesos.

Capital social

No hay un
minimo
requerido,
sin embargo,
siempre debe
constituirse bajo
la modalidad
de Capital
Variable.

Presentacion

del capital los accionistas

Dinero
efectivo,
cuando menos
el veinte
por ciento
del valor de
cada accién
pagadera.

Se compone

de socios cuya
obligacién se
limita al pago

Presentacién
del capital

Obligaciones de
los accionistas

Dinero en
efectivo,
bienes o
trabajo.

Hay libertad de
asociacion y
retiro voluntario
de los socios.

Obligaciones de

exclusivamente

de sus acciones.

Tipo de
administracion
legal

La administracién
estard a cargo
de uno o varios

mandatarios
temporales y
revocables,
quienes pueden
ser socios
O personas
extranas a la
sociedad.

Tipo de
administracién
legal

Asamblea
General

Consejo de
Administracion

Comisiones
Especiales

CLASIFICACION

Sociedad cooperativa de responsabilidad limitada: es aquella en la cual los
socios sélo responden por el certificado de su aportacion.

Sociedad cooperativa de responsabilidad suplementada: ademds de
responder por la aportacion, en los estatutos sociales se establece un tope
adicional por el que deben responder los socios.

Sociedad cooperativa de consumo: las personas se asocian con el objetivo de
comprar bienes y servicios, para dedicarse a actividades de abastecimiento
y distribucion, ahorro y préstamo, servicios educativos o para la obtencion de
vivienda.

Sociedad cooperativa de produccmn los socios trabajan en equipo para la
produccion de bienes y servicios.

Sociedad cooperativa de participaciéon estatal: es una asociacion entre
autoridades de gobierno, sean federales, estatales o municipales; para
explotar una unidad de servicios pUblicos, es decir, se hace una concesion
de un servicio o administracion de bienes a una cooperativa.

Sociedad cooperativa de vivienda: su finalidad es la construccién, compra,
mejora, mantenimiento o administracion de vivienda.

Nota: Para ampliar mds la informacion acerca de los tipos de sociedades existentes, puedes
consultar la Ley General de Sociedades Mercantiles. *En el Anexo 1 encontraras informacion
acerca de la Constitucion de Sociedad por Acciones Simplificada.
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EJERCICIO:

Define los aspectos legales de tu empresa. Tu negocio operard como (marca
solo unal):

Empresa individual
Sociedad anénima
Sociedad de responsabilidad limitada

Oftro (especifica)

Las razones para seleccionar este tipo de forma legal son:

1)

2)

3)
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Régimen tributario

Los impuestos en México pueden ser federales, estatales y municipales. Sin
embargo, la mayor carga fiscal es generada por los impuestos federales, siendo
los principales: el Impuesto Sobre la Renta (ISR), Impuesto al Valor Agregado
(IVA). Entre los principales impuestos estatales y municipales se encuentran:
impuestos al tfraspaso de la propiedad inmueble, impuesto predial, impuesto por
la celebraciéon de algunos eventos publicos y en algunos casos impuestos sobre
nominas.

Impuesto Sobre la Renta (ISR)

Este impuesto es aplicable a todas las personas fisicas y morales residentes en
territorio mexicano, incluida la Asociaciéon en Participacion, y las personas
residentes en el extranjero (fisicas y juridicas) que tfengan un establecimiento
permanente o base fija de negocios en México(2) (Art. 17, LISR). Por lo tanto, este
impuesto es aplicable a todas las sociedades mercantiles, a los industriales, a
empresas agricolas, personas fisicas, residentes en México.

Impuesto al Valor Agregado (IVA)

Estdn obligados al pago del impuesto al valor agregado establecido en esta
ley, las personas fisicas y morales que en territorio nacional realicen los actos o
actividades siguientes: (Art. 1 de esta Ley.)

* La enajenacion de bienes.
* La prestacion de servicios independientes.
* El arrendamiento de bienes.

* Laimportacion de bienes y servicios.

e En alimento y servicios.
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Esto significa que, si nos dedicamos o llevamos a cabo alguna de estas
actividades, entonces seremos contribuyentes de este impuesto y tenemos que
dar de alta esta obligacion ante el SAT, se trata de dar de alta esta obligacion
porque al situarnos en estos casos nos convertimos, como acabamos de senalar,
en contribuyentes de este impuesto y esto es muy diferente a que si ya estamos
inscritos al padron de contribuyentes del SAT, generalmente llamado Registro
Federal de Contribuyentes (R.F.C. ). La tasa de este impuesto, como es de todos
bien sabido es del 16% aunque con el tiempo, puede ser modificado.

Entidades de control

El control es una etapa primordial en la administracion, pues, aungque una empresa
cuente con magnificos planes, una estructura organizacional adecuada y una
direccion eficiente, el ejecutivo no podrd verificar cudl es la situacion real de la
organizacion si no existe un mecanismo que se cerciore e informe si los hechos
van de acuerdo con los objetivos. El control se refiere a los mecanismos utilizados
para garantizar que conductas y desempeno se cumplan con las reglas y
procedimientos de una empresa.




Entidades de control

El control financiero es la fase de ejecucion en la cual se implantan los planes
financieros del proceso de retroalimentacion y ajuste que se requiere para
garantizar que se sigan los planes y en su caso para modificar los planes existentes,
debido a cambios imprevistos.

Las técnicas y sistemas de control son esencialmente los mismos, ya sea dinero en
efectivo, procedimientos rutinarios de oficina, calidad del producto o cualquier
otra accidn dentro de la empresa. Entonces, es necesario aclarar, que para
ejercer el proceso de control en una organizacion, y sin importar que se vaya a
controlar, existen pasos bdsicos que hacen del control proceso ciclico y repetitivo

y estd compuesto de los siguientes elementos que son:

& Cantidad & Costo
& Tiempo & Calidad

El control financiero es la fase de ejecucion en la cual se implantan los planes.

Pasos bdsicos del proceso del control

Los tres primeros son de cardcter cuantitativo y el Ultimo es eminentemente
cualitativo. El factor cantidad se aplica a actividades en la que el volumen es
importante. A tfravés del factor tiempo se controlan las fechas programadas.

El costo es utilizado como un indicador de la eficiencia administrativa, ya que por
medio de él se determinan las erogaciones de ciertas actividades.

La calidad se refiere a las especificaciones que debe reunir un cierto producto o
ciertas funciones de la empresa.

Fases del proceso administrativo

PLANIFICACION |

| o) CALIDAD

FASES DEL PROCESO
ADMINISTRATIVO

ORGANIZACION
LComosevaa
hacer?

CANTIDAD

. TIEMPO COSTO

para que se

haga?
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EJERCICIO:

Redacta un resumen de los aprendizajes adquiridos durante el desarrollo de
la unidad 5.
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100% Natural

En los anos 80 popularizaron el concepto de
comidasaludable, mdas tarde o fransformaron
en una marca poderosa y crearon un estilo

de vida.
. Entonces se llamaba Restaurante La Familia,
®..: en Acapulco, Guerrero. Ahi se crearon las

primeras combinaciones de jugos y frutas
n a 1' u r q I dando como resultado un original y fresco
menuy. Sus platillos eran a base de frutas,
verduras y cereales, libres de conservadores,
restaurantes saborizantes y colorantes artificiales, con

porciones singulares, texturas y colores
afractivos.

“Se comenta que cuando los meseros llevaban los platillos a los comensales les
aseguraban que los alimentos eran 100% natural”, senala, Roberto Ledesma,
gerente de operaciones. Pronto las personas se olvidaron de La Familia y
empezaron a llamarlo 100% natural. De hecho, hoy el término se volvid una
categoria que engloba comida sana o saludable y no puede ser registrado
porque es de uso popular. “Cuando nosotros empezamos a crecer e invertir en
publicidad, los medios no sabian cémo clasificarnos, y asi se introdujo esta nueva
categoria”, refiere el directivo.

Debido al éxito y a la aceptacion del concepto, en 1982 abrieron un segundo
restaurante y decidieron utilizar por primera vez el nombre de 100% Natural como
marca. Su visibn como empresarios los llevd a crear un mercado potencial en
México, y asi empezd en 1996 su historia de franquicias.

Se trata de un concepto innovador, cuyo éxito radica en un menu a base de
productos frescos v libres de conservadores, y que se actualiza cada dos anos.
Ademds de frutas, verduras y cereales, incluye carne blanca como pollo, pescado
y mariscos. Actualmente la red de restaurantes de comida saludable cuenta con
40 unidadesy estd presente enlaregidon centro y sureste del pais. En 2013 empieza
un ambicioso plan de expansidn para incursionar en los estados del norte.

CASO DE EXITO
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6.1 CONCEPTOS BASICOS

Administracion

La administracion es la ciencia social que tiene por objeto el estudio de las
organizaciones y la técnica encargada de la planificacion, organizacion,
direcciony controlde losrecursos (humanos, financieros, materiales, tecnoldgicos,
intfelectuales, entre ofros) de una organizacion, con el fin de obtener el maximo
beneficio posible; este beneficio puede ser social, econdmico, dependiendo de
los fines perseguidos por el negocio, empresa u organizacion.

Finanzas

Son una rama de la economia que estudia la obtencién y uso eficaz del dinero a
través del tiempo por parte de un individuo, empresa, organizacion o estado. (es
el control de lo que gastas, como lo gastas y cudnto ganas).

Contabilidad

Técnica que establece las normas y procedimientos para registrar, cuantificar,
analizar e interpretar los hechos econdmicos que afectan el patrimonio de
cualquier organizacion, proporcionando informacién Util, confiable, oportuna y
veraz, cuyo fin es lograr el conftrol financiero, la evaluacion de la entidad y apoyar
la foma de decisiones.

Clasificacion de las cuentas de activo y pasivo

Definiciones de las cuentas: Los activos son bienes y derechos de una empresa.
Son recursos a favor de la entidad, representados por todos aquellos bienes y
derechos adquiridos con el propdsito de utilizarlos, para la realizacion de sus
operaciones; es decir se mantienen en la empresa con el propdsito de ser usados
y no como objeto de su comercializacion, estos activos tienen cierta permanencia
en la empresa y solo se enajenan cuando dejan de ser Utiles.

Sala de reuniones

Soporte
administrativo
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6.2 INFRAESTRUCTURA

Los activos de una empresa se dividen en:
Activo Circulante

Caja. Es dinero en efectivo, o sea, billetes de banco, monedas, cheques y
pagarés de tarjetas de crédito (vouchers) recibidos, giros bancarios, postales y
telegrdficos, etc.

Bancos. Por bancos se entiende el valor de los depdsitos a favor del negocio,
hechos en instituciones bancarias.

Clientes. Personas que realizan compras en pago directo o a crédito al negocio
por haberles vendido mercancias a crédito.

Documentos por cobrar. Documentos por cobrar los titulos de crédito a favor del
negocio, tales como letras de cambio, pagarés, cheques post fechados.

Deudores diversos. Personas que deben al negocio por un concepto distinfo al
de venta de mercancias.

Mercancias en almacén. Es todo aquello que es objeto de compra o venta.
Activo Fijo

Terrenos. Sonlos predios utilizados porla empresa que pueden ser de su propiedad
o de alguien mads.

Edificios. Activo utilizado por la empresa, que puede ser propiedad del dueno de
la empresa o rentado para su uso.

Mobiliario y equipo. Los escritorios, las sillas, las mesas, los libreros, los mostradores,
las basculas, las vitrinas, las maquinas de oficina, etc.

Equipo de computo electrénico. Unidades centrales de proceso (CPU), monitores,
teclados, impresoras, drivers, scanners, plotters, entre otros.

Equipo de entrega o de reparto. Vehiculos de transporte tales como camiones,
camionetfas, motocicletas, bicicletas, efc., que se usan en el reparfo de las
mercancias.

Activo Diferido

Depésitos en garantia. Constituida por los contratos mediante los cuales se
amparan las cantidades que se dejan en guarda para garantizar valores o
servicios que el negocio va a disfrutar.

Gastos de instalacién. Los que se hacen para acondicionar el local a las
necesidades del negocio, asi como para darle al mismo tiempo comodidad y
presentacion.

Papeleria y Utiles. Materiales y Utiles que se emplean en la empresa.

Propaganda y publicidad. Son los medios por los cuales se da a conocer al
publico determinada actividad, servicio o producto que el negocio proporcionaq,
produce o vende.

Primas de seguros. Pagos gue hace la empresa a las companias aseguradoras,
por los cuales adquiere el derecho de asegurar los bienes de su negocio.

Rentas pagadas por anticipado. Importe de una o varias rentas mensuales,
semestrales o anuales correspondientes al local que ocupa el negocio, que aun
no estando vencidas se pagaron anticipadamente.

Intereses pagados por anticipado. Son los intereses que se pagan antes de la
fecha de vencimiento del crédito.
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Infraestructura

Conjunto de elementos o servicios que se consideran necesarios para el
funcionamiento de una organizacion o para el desarrollo de una actividad
como: bienes, edificios, terrenos, maquinarias, equipos de coémputo y redes,
lineas telefénicas.

Conocer la infraestructura le permite a los emprendedores y empresarios tener
una versidon cuantificada de su idea de negocio, trazar objetivos, encontrar la
manera mds adecuada de llevar lo planeado a la realidad y generar ingresos,
constitucion de la empresa, inscripcion en los organismos IMSS, registro en el SAT,
pago de impuestos, etc.

Arriendos o compra de instalaciones

Cualqguier iniciativa empresarial necesita infraestructuras e instalaciones, aun
cuando sean simplemente una habitacion de su domicilio y el mobiliario. La
buUsqueda de las instalaciones adecuadas y la dotacidon de infraestructuras es un
aspecto crucial para el éxito del negocio.

La decision sobre compra o alquiler del local, estd en un principio sujeta a la
situacion financiera de partida. Habitualmente, cuando se inicia un negocio, la
opcidn mds adecuada podria ser la de alquilar, puesto que limita la necesidad
de recursos financieros. Posteriormente, en funcion del desarrollo del negocio y
de sus necesidades de expansion, podria evaluarse la opcidn de compra. En
cualquier caso, la decision Ultima en este aspecto debe estar condicionada
directamente por los estudios econdmicos.

Arrendamiento

Es el derecho de utilizar los activos fijos especificos, como terrenos y equipos, sin
recibir realmenfe un titulo de propiedad sobre ellos. En esta operacion intervienen
los siguientes elementos:

El arrendatario es el que recibe los servicios

El activo es el bien que requiere o necesita el arrendatario

El arrendador es el dueno del activo

La renta o cuota es el monto exigido por el arrendador para que éste pueda
gozar del uso del activo.

Tipos de arrendamiento

Arrendamiento simple, también se le llama
arrendamiento operacional, el arrendatario
paga la cuota de alquiler y asume los gastos
corrientes de mantenimiento y reparaciones
menores que implica la conservacidon en
buen estado del bien.

Arrendamiento financiero, es un instrumento
de financiamiento a mediano y largo plazo
dirigido a empresas que requieran renovar o
adquirir activos productivos.
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Agua y drenaje

Una vez que se tenga la toma en el inmueble, se procede a contratar los
servicios de esta dependencia, solicitando la instalacidon del medidor. Para esto
es necesario acudir a la oficina que corresponda por drea geogrdfica, presentar
las escrituras del inmueble y que el nUmero del domicilio donde se instalard el
medidor este descubierto y visible. La documentacién por presentar es:

Escrituras del inmueble.

Tarjeton Predial.

Contrato de compra venta notariado.

Permiso de rotura de pavimento.

Copia del permiso de uso de suelo.

Copia del registro de la descarga de drenaje ante la Subsecretaria de
Ecologia.

o kDN

Servicio de electricidad

Para contratar este servicio, se deberd acudir a la sucursal correspondiente de
la Comision Federal de Electricidad (CFE), pedir una Solicitud de Factibilidad,
entregar una relacion de maquinas, aparatos, etc., que se tendrdan en la empresa
y esperar la visita del personal de la CFE para verificar estos datos. Se deberd de
tener lista la instalacion eléctrica, asi como la mufa para la conexidén a la red
eléctrica.

Servicio de gas

Para contratar el servicio de gas se deberd acudir a una sucursal y realizar el
confrato de acuerdo con las necesidades del negocio (tanques estacionarios,
lineas directas o a fravés del traslado de tanques).
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EJERCICIO:

Registra los elementos que conforman el activo de tu negocio o empresa. Toma
en cuenta la informacion anterior.

Circulante

«

Diferido
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6.3 INGRESOS

Se puede considerar ingreso a todas las transferencias que reciben los agentes
economicos tales como subsidios, donaciones y ofras. El ingreso puede adoptar
las formas de salarios, intereses, dividendos, rentas o beneficios. Hay que distinguir
entfre ingreso bruto e ingreso neto; este Ultimo es igual al primero menos los

impuestos. .

Ingreso Bruto

Es el que combina el total del dinero en efectivo,

cheques, tarjetas de credito, ingresos de alquiler, intereses O ,ﬂ
y dividendos, deudas canceladas, pagarés, danos vy \./ »
perdidas que tu negocio tenga durante un ano.

Ingreso Neto

Es elingreso bruto menos los gastos de fu negocio podrdnincluir el costo de bienes,
publicidad, operaciones vehiculares, fondos para los programas de beneficios
para frabajadores, seguros, intereses hipotecarios, tarifas legales, mantenimiento,
salarios pagados, servicios publicos, pagos de alquileres, etc.

Ingreso Corriente

Es cantidad de dinero que se recibe en un periodo determinado sin modificacion
de los activos y pasivo. El principal ingreso corriente de las familias proviene de

sueldos y salarios.
Ingreso Permanente

Corresponde al retorno que debiera recibir el agente econdmico por el stock de
capital fisico y humano que posee.

Tipos de ingresos
1. Ingresos fijos

Los ingresos fijos pueden ser bien un salario puede ser bien un salario que recibes
de una empresa, pueden ser las rentas que recibes por alquilar unos inmuebles o
bien unos ingresos que, si bien no son fijos, pueden ser mas o menos constantes,
producto de una actividad como profesional independiente o autbnomo. Si eres
un vendedor que recibes comisiones, si estas son constantes, aunque variables
cada mes, puedes pensar en ellas como ingresos fijos.

2. Ingresos variables

Son todos los ingresos que no son constantes. Por ejemplo, si recibes una
bonificacion pactada por cumplimiento de objetivos, tiene cardcter variable. Si
eres vendedor, pero son comisiones por ventas que no son demasiado estables.
Si eres profesional independiente, todo lo que te ganas de manera extra por
encima de lo habitual.

3. Ingresos pasivos

Son todos aquellos ingresos que obtienes mientras duermes. jSi, mientras duermes!
Pueden ser fijos o variables, pero lo que los hace determinantes es la cualidad de
“pasivos”. Imaginate que un dia compras una vivienda, 90 metros, 3 habitaciones,
2 banos, con una hipoteca financiada al 95% y la pones en alquiler, gandndote
una cantidad suficiente para pagar la hipoteca, los gastos y mantenimiento, y te
queda un beneficio interesante: ese es un ingreso pasivo.
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Aportaciones

En su uso mds amplio, el término aporte se refiere a aquella contribucion que
alguienrealiza a ofro individuo o a una organizacion. La mencionada contribucion
puede consistir en un bien inmueble, una suma de dinero o fratarse de una
contribucion de tipo espiritual, artistica o intelectual.

Otro tipo de aportes muy comun con el cual podremos encontrarnos son las
aportaciones de capital, que serdn aquellas sumas pagadas en efectivo o
mediante bienes por los socios o accionistas de una sociedad, para poder formar
parte del capital de esta.

Las aportaciones patronales son aguellas sumas de dinero que el patron estard
obligado a aportarle al Estado por tener empleados.

Créditos o préstamos

El crédito es una operaciéon en dinero, donde la persona se compromete a
devolverla cantidad solicitada en el tiempo o plazo definido segun las condiciones
establecidas para dicho préstamo mds los intereses devengados, seguros y
costos asociados, si los hubiera. Comprende las variaciones que puedan surgir
por diferencia de cotizacion en las inversiones realizadas.

Ventas

El término ventas tiene multiples definiciones, dependiendo del contexto en el
que se maneje. Una definicidn general es cambio de productos y servicios por
dinero. Desde el punto de vista legal, se frata de la transferencia del derecho
de posesion de un bien, a cambio de dinero. Desde el punto de vista contable y
financiero, la venta es el monto total cobrado por productos o servicios prestados.
Una venta involucra al menos tres actividades:

1. Afraer clientes.

2. Convencer los clientes.

3. Cerrarlaventa, es decir, acordarlos términosy el precio. Segun el producto,
el mercado, y ofros aspectos, el proceso podrd variar o hacer mayor
énfasis en una de las actividades.
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6.4 GASTOS

Concepto de gastos

Se denomina gasto a la partida contable que disminuye el beneficio o aumenta
la pérdida de una entidad.

A cualquier empresa industrial, comercial o de prestacion de servicios, para
funcionarnormalmente le resultainevitable adquirir ciertos bienes y servicios como
son: mano de obra, energia eléctrica, teléfono, etc. Por lo tanto, la realizaciéon de
un gasto por parte de la empresa lleva de la mano una disminucion del patrimonio
empresarial. Al percibir la contraprestacion real, que generalmente no integra su
patrimonio, paga o aplaza su pago, confrayendo una obligacion de pago, que
infegrard el pasivo.

Cuentas de pasivo: representan las deudas y las obligaciones de la empresa, por
lo que son de naturaleza acreedora y se dividen en tres ramas:

1.- Pasivo circulante: estd compuesto por las siguientes cuentas:

a) Proveedores. Grupo de empresas que nos venden a crédito los productos
necesarios para las operaciones de fabricacion.

b) Documentos por pagar a corto plazo. Tipo de fitulos de crédito, cheques
posfechados, pagarés, letras de cambio, etc. Expedidos al momento de
recibir un bien o servicio.

c) Acreedores diversos. Grupo de personas o empresds que nos venden a
crédito cualquier bien o servicio diferente a mercancias, asi como quienes
prestan dinero para las operaciones de la empresa.

2.- Pasivo fijo: estd formado por las cuentas de:

a) Hipotecas por pagar o acreedores hipotecarios. Empresas o personas que
nos prestan dinero para reactivar la situacion econdmica de la empresa y
es garantizado con un bien que cubra el total del dinero recibido.

b) Documentos por pagar a largo plazo. Crédito adquirido a plazo mayor de
un ano con la diferencia que este crédito solo estd garantizado con la firma
de documentos llamados letra de cambio o pagaré.

3.- Pasivo diferido. Esta conformado por las cuentas de:

a) Rentas cobradas por anticipado. Pago que nos enfregan por el uso de
algun bien de nuestra propiedad, el cual fue entfregado en arrendamiento.

b) Intereses cobrados por anticipado. Rendimiento que nos enfregan por el
uso del dinero que hemos prestado a plazo y con un interés a tasa fija o
variable a cierto plazo.
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EJERCICIO:

Registra los elementos que conforman el pasivo de tu negocio o empresa. Toma
en cuenta la informacion anterior.

Circulante

Diferido

FINANZAS
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Identificacion de focos de gasto

Entre algunos gastos tenemos: costos y gastos de fabricacion.

En este rubro se toman en cuenta todos los elementos que intervienen en lo que
refiere a la produccion, materia prima o materiales, mano de obra directa, o los
qgue hacen el producto o servicios, la mano de obra indirecta, como supervisores,
depreciacion del equipo, agua, energia, etc., todo lo relacionado con la
produccion.

A.- Gastos de venta.

Son aquellos que se utilizan paraimpulsarlas ventas de la empresay se encuentran
conformados por publicidad, propaganda, salarios y comisiones de vendedores,
embarques y entrega de mercaderia, transporte, etc.

B.- Gastos de administracion.

Estos gastos estdn compuestos por las erogaciones para la administracion de
la empresa. En ese rubro se encuentran los salarios del personal administrativo,
depreciaciéon de equipo de oficina, pagos por alquiler, luz, teléfono, correo,
telégrafo, gastos de aseo, papeleria y articulos de escritorio.

C.- Gastos financieros.

Estos gastos se refieren alas operaciones llevadas a cabo con el fin de estimular las
actividades de la empresa. Pueden detallarse dentro de este rubro los siguientes:

Materia prima o materiales directos: es el que forma parte del producto,
como, por ejemplo, en un calzado, la suela que lo compone, asi como la
cinta y el cuero, ademds de otros materiales que lleva infernamente y que
son necesarios para su elaboracion. Los materiales indirectos son aquellos que
no constituyen parte del producto para su funcionamiento, tales como bolsas
y cajas que se emplean para darle presentaciéon al empaque.

Mano de obra: se divide en mano de obra directa e indirecta:

* Lamano de obra directa es aquella que realiza el frabaijo fisico, ademds
participa activamente en la elaboracién del producto.

* La mano de obra indirecta estd constituida por supervisores, vigilantes,
secretarias, asistentes administrativos, personal de mantenimiento, etc.

Oftros gastos de fabricacion: aqui se pueden incluir gastos como Utiles de aseo,
papeleria de oficina, combustible, lubricantes, repuestos, accesorios, agua,
energia, alquileres, seguros, impuestos, depreciacion, mantenimiento, y otros.
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¢ Qué diferencia hay entre costo y gasto?

El costo se presenta como consecuencia de producir un bien, prestar un servicio
y comercializar un producto (labores de produccion), mientras que el gasto se
presenta por la ejecucion de labores de administracion y venta.

El costo hace parte integrante del producto terminado, puede verse en dicho
producto, mientras que el gasto no es percibido en el producto.

EJERCICIO:

Clasifica los siguientes costos y gastos en la siguiente tabla y argumenta por qué.

CONCEPTO COsSTO GASTO

Servicios pUblicos de la planta de produccién

Salario de los vendedores

Comisiones por unidad producida

Depreciacion de maquinaria y equipo

Empaque producto punto de venta

Seguros contra robo o incendio

Salario del supervisor de planta

Seguros de fdabrica

Arriendo de locales comerciales

Mantenimiento de maquinaria y equipo

Servicio de agua en el lavado de automéviles

Salario de la secretaria del gerente general

Salario de la secretaria del gerente de planta
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EJERCICIO:

Intenta llenar el siguiente cuadro con los requerimientos y costos de mano de
obra de tu empresa en un ano.

Requerimiento y costo de mano de obra

Mano de obra directa fija

Detalles Ano 1
Cantidad Sueldo Sueldo Prestaciones Total
mensual anual anual
Mano de obra indirecta fija
Detalles Cantidad Sueldo Sueldo Prestaciones Total

mensual anual anual

Mano de obra de administracion y ventas fijas

Detalles Cantidad Sueldo Sueldo Prestaciones Total
mensual anual anual
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Cuantificacién de gasto
Balance inicial

ACTIVOS PASIVOS
< s < s
L)z Iz
&3 Zl>
S| O S| O
Q| x O =
3 | CIRCULANTE 3 | CIRCULANTE
CAJA 400.00 PROVEEDORES | 10,000.00
BANCOS 5,000.00 ACREEDORES | 5,000.00 |15,000.00
DIVERSOS
CLIENTES 25,000.00 | 30,400.00
FIJO FIJO
EQUIPO DE HIPOTECAS
REPARTO 30,000.00 R PAGAR | 5000.00 |5,000.00

MAQUINARIA | 25,000.00 | 55,000.00

DIFERIDO DIFERIDO

RENTA | 500,00 (R:E(I)\ITA S

PAGADA POR| 1.500. BRADA

ANTICIPADO PORC . 3,000.00 |3,000.00
ANTICIPAD

PRIMAS DE

Seaiey 1,500.00 | 3,000.00

TOTAL 88,400.00 TOTAL 23,000.00
ACTIVO PASIVO
DIFERENCIA ENTRE ACTIVO Y PASIVO = CAPITAL §5.400.00

EJERCICIO:

Agrega albalance iniciallos siguienfes movimientos generados durante el periodo
del 1 al 31 de enero del presente ano.

1.-Compra de mercancias por $ 10,000.00 a crédito.

2.-Venta de mercancias a crédito por $ 20,000.00

3.-Nos prestan $ 5,000.00 en efectivo.

4.-Venta de equipo de reparto en $ 10,000.00; nos pagan con cheque.
5.-Venta de mercancias por $ 20,000.00; nos pagan con cheque.

Realiza ejercicios similares con tu negocio.
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EJERCICIO:

Una vez analizado el ejemplo y tomando en cuenta el registro de activos y
pasivos de tu empresa asigna costos y gastos para conocer el balance inicial de

un negocio.
ACTIVOS PASIVOS
Z Z
AE |3
S| O S| O
O|a 015
2 | CIRCULANTE 2 | CIRCULANTE
CAJA PROVEEDORES
BAN ACREEDORES
cos DIVERSOS
CLIENTES
FIJO FJO
EQUIPO DE HIPOTECAS
REPARTO POR PAGAR
MAQUINARIA
DIFERIDO DIFERIDO
RENTA RENTA
PAGADA POR COBRADAS
ANTICIPADO POR
PRIMAS DE ANTICIPADO
SEGURO
o N —
ACTIVO PASIVO
DIFERENCIA ENTRE ACTIVO Y PASIVO = CAPITAL

. R
e
T
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6.5 CAPITAL DE TRABAJO

Capital — . .
Activo Pasivo
de . — circulante - circulante
trabajo

El capital de trabajo es la inversion de una empresa en activos a corto plazo
(efectivo, valores negociables, cuentas por cobrar e inventarios). El capital de
trabajo neto se define como los activos circulantes menos los pasivos circulantes;
estos Ultimos incluyen préstamos bancarios, papel comercial y salarios e impuestos
acumulados. Siempre que los activos superen a los pasivos, la empresa tendrd
capital neto de trabagjo.

Componentes del capital de trabaijo.

Teniendo en cuenta tanto la definicion mds generalizada de capital de trabajo,
como lo referido a su andlisis, se deduce que los componentes que lo conforman
son: activo, circulante y pasivo circulante.

El activo circulante estd compuesto por los activos mds liquidos de la empresa,
incluyendo las cuentas mds representativas de los bienes y derechos que se
convertirdn en dinero en un periodo de tiempo no mayor de un ano; es decir, son
aquellos activos que se espera convertir en efectivo, vender o consumir ya sea
en el transcurso de un ano o durante el ciclo de operacion.

La liquidez representa la cualidad de los activos para ser convertidos en dinero
efectivo de forma inmediata sin pérdida significativa de su valor. Por definicion el
activo con mayor liquidez es el dinero, es decir los billetes y monedas tienen una
absoluta liquidez, de igual manera los depdsitos bancarios a la vista, conocidos
como dinero bancario, también gozan de absoluta liquidez y por tanto desde el
punto de vista macroecondmico también son considerados dinero.
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6.6 EVALUACION FINANCIERA DEL PROYECTO

La evaluacién financiera de un proyecto consiste en consolidar todo lo que
averiguaste acerca del mismo (estimaciones de ventas, inversidn necesaria,
gastos de operacion, costos fijos, impuestos, etc.) para determinar finaimente
cudl serd su rentabilidad y el valor que agregarad la inversion inicial.

EJERCICIO:

Analiza el siguiente presupuesto de inversion inicial, considerando las partes que
lo integran.

RESUMEN DE INVERSIONES

INVERSION FIJA $984, 790
INVERSION DIFERIDA $340, 715
CAPITAL DE TRABAJO $316, 949

TOTAL $1,642,454

INVERSION FIJA

1) TERRENO $321, 216
2) OBRA CIVIL (CONSTRUCCION) E INSTALACIONES $329, 334

3) MAQUINARIA:
HERRAMIENTAS Y EQUIPO AUXILIAR $43, 866
ACCESORIOS Y AYUDA $15, 120
EQUIPO DE OFICINA $35, 548
MOBILIARIO Y ENSERES $63, 748
EQUIPO DE TRANSPORTE/REPARTO $129, 063
IMPREVISTOS $46,895
TOTAL $984,790

INVERSION DIFERIDA

ESTUDIOS Y PROYECTOS $207,091
CONSTITUCION Y ORGANIZACION DE LA EMPRESA $5,000
CAPACITACION DE PERSONAL $25,748
ASISTENCIA TECNICA $5,000
PROMOCION $70,000
PRUEBAS DE ARRANQUE $821
INTERESES PREOPERATIVOS $10,830
IMPREVISTOS $16,225

TOTAL $340,715
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EFECTIVO $5,000
INVENTARIOS:

MATERIAS PRIMAS E INSUMOS $143,240

PRODUCTOS EN PROCESO $5,675

PRODUCTOS TERMINADOS $5,686

REFACCIONES Y OTROS MATERIALES $711

SUELDOS Y SALARIOS $14,695

CUENTAS POR COBRAR MENOS CTAS. POR $164,823

PAGAR.
TOTAL $339,830
INVERSION TOTAL | $1,642,454

EJERCICIO:

Elabora el presupuesto de inversion inicial de tu negocio, puedes cambiar o quitar
los elementos que no te sean utiles.

RESUMEN DE INVERSIONES

INVERSION FIJA

INVERSION DIFERIDA

CAPITAL DE TRABAJO

TOTAL
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INVERSION FIJA

1) TERRENO
2) OBRA CIVIL (CONSTRUCCION) E INSTALACIONES
3) MAQUINARIA:

HERRAMIENTAS Y EQUIPO AUXILIAR

ACCESORIOS Y AYUDA

EQUIPO DE OFICINA

MOBILIARIO Y ENSERES

EQUIPO DE TRANSPORTE/REPARTO

INVERSION DIFERIDA
ESTUDIOS Y PROYECTOS
CONSTITUCION Y ORGANIZACION DE LA EMPRESA
CAPACITACION DE PERSONAL
ASISTENCIA TECNICA
PROMOCION
PRUEBAS DE ARRANQUE
INTERESES PREOPERATIVOS
IMPREVISTOS

CAPITAL DE TRABAJO
EFECTIVO
INVENTARIOS:
MATERIAS PRIMAS E INSUMOS
PRODUCTOS EN PROCESO
PRODUCTOS TERMINADOS
REFACCIONES Y OTROS MATERIALES
SUELDOS Y SALARIOS
CUENTAS POR COBRAR MENOS CTAS. POR
PAGAR

INVERSION TOTAL

FINANZAS
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Indicadores de operacion

El balance (lo que “tiene” y lo que “debe” la empresa)

El balance muestra la situacion patrimonial de la empresa en un momento dado.
La situacién patrimonial varia en el tiempo, de manera que el balance seria
una foto, tomada en un determinado momento. Se presenta en dos columnas
denominadas activo y pasivo. El activo es una lista valorada de bienes o derechos
propiedad de la empresa. En la lista del activo debemos incluir partidas tales
como; locales, maquinaria, patentes, saldos de clientes a cobrar, dinero en caja
y bancos, etc. Diriamos que el activo es lo que tiene la empresa. Contabilidad del
capital requerido para iniciar una empresa.

Por otro lado, el pasivo, es una lista valorada de las deudas y obligaciones que
la empresa tiene contraidas con terceras personas (acreedores y socios). En la
lista del pasivo incluiremos partidas tales como; saldos de proveedores a pagar,
préstamos recibidos de bancos, capital desembolsado por los socios. Diriamos
que el pasivo es lo que debe la empresa.

FINCA “LAS PALOMAS”
ESTADO DE SITUACION FINANCIERA (BALANCE GENERAL)
AL DEL MES DE DEL 20

ACTIVO PASIVO

CIRCULANTE $1.795,000.35 A CORTO PLAZO $1,770,000.00
CAJA $20,000.00 PROVEEDORES $20,000.00
BANCOS $390,000.00 DOCUMENTOS POR PAGAR | $320,000.00
ALMACEN/INVENTARIOS $1.300,000.00 IMPUESTOS POR PAGAR $1,300,000.00

CLIENTES $60,000.00 CUOTAS PATRONALES
IMSS - INFO - RETIRO
$25,000.35

- A LARGO PLAZO $1,300,000.00
i 39,100/000,00 CREDITOS HIPOTECARIOS $1,000,000.00
TERRENOS
CUENTAS POR PAGAR A L.P.] $300,000.00
EDIFICIOS (CONSTRUCCIONES)

SUMA TOTAL DE PASIVO $3,070,000
MAQUINARIA Y EQUIPO DE PRODUCCION CAPITAL / PATRIMONIO $3,382,287.40
MOBILARIO Y EQUIPO DE OFICINA

CAPITAL SOCIAL $1,000,000.00
DIFERIDO $30,000.00

UTILIDAD DEL EJERCICIO $2,382,287.40
SEGUROS CONTRATADOS|  $30,000.00 SUMA DE PASIVO MAS CAPITAL $5,152,287.40
SUMA TOTAL DE ACTIVO $4,925,000.35

$60,000.00

DOCUMENTOS POR COBRAR
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Estado de resultados

Cuenta de resultados (lo que “gasta” y lo que “ingresa” la empresa)

A lo largo de un ano, la empresa gasta o consume una serie de materiales, de
bienes y servicios. Con ello produce otros bienes y servicios que vende y obtiene
asi sus ingresos. La diferencia entre ingresos y gastos es el resultado econdmico
de la empresa, ya sea beneficio o pérdida, que como has visto tiene también su
reflejo en el balance. La cuenta anual de resultados de tu empresa podria tener
el siguiente aspecto. Las cantidades acumuladas de gastos o ingresos por cada
concepto a lo largo de ese periodo te ayudan a entender mejor como se ha
obtenido el resultado final.

Esquema del estado de resultados

(-) Devoluciones y descuentos - L

=Ventas o ingresos netos \
(-) Costo de ventas ‘
=Utilidad bruta operacional

(-) Gastos de ventas

(-) Gastos de administracion

(-) Gastos financieros
=Utilidad antes de impuestos

(-) Impuestos

—m

=Utilidad del ejercicio
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FINCA “LAS PALOMAS”
ESTADO DE RESULTADOS
DEL Al DEL 20 .

VENTAS $7.200,000.00

COSTO DE VENTAS / PRODUCCION $3,096,000.00

UTILIDAD BRUTA $4,104,000.00
GASTOS DE OPERACION:

GASTOS DE ADMINISTRACION: $376,800.00

GASTOS DE VENTA $798,120.00
GASTOS FINANCIEROS $4,200.00

TOTAL DE GASTOS: $1.179.120.00

UTILIDAD ANTES DE IMPUESTOS $2,924,880.00

IMPUESTOS $542,592.60

UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO $2,382,287.40

3
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EJERCICIO:

Realiza un ejercicio similar con tu hegocio o empresa.

ESTADO DE RESULTADOS
DEL Al

VENTAS

COSTO DE VENTAS / PRODUCCION
UTILIDAD BRUTA

GASTOS DE OPERACION:

GASTOS DE ADMINISTRACION:
GASTOS DE VENTA

GASTOS FINANCIEROS

UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO

Nota: Cada cierto tiempo se llevan a cabo
cambios en los esquemas y normas de
contabilidad, es por ello que te sugerimos
que consultes las que se encuentren
vigentes para poder actualizarte.
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6.7 TRAMITES PARA INSTALAR Y OPERAR UN NEGOCIO

Los tfrdmites por realizar para constituir y establecer una empresa, conforme a las
disposiciones legales vigentes en México son muy variados; sin embargo, con €l
fin de presentar el caso mds ilustrativo de los trdmites y procedimientos que son
requeridos por los esquemas regulatorios actuales, se parte del caso particular de
una persona moral, el cual resulta un modelo adecuado para cualquier tipo de
operacion.

1. Solicitud ante la Secretaria de Relaciones Exteriores(SRE)

Como primer paso en la constitucion de una empresa, deberd presentarse ante
la SRE una solicitud de permiso de constitucion de sociedad, proponiendo cinco
posibles nombres en orden de preferencia para su aprobacion. Esta solicitud de
permiso de constitucion deberd presentarse en original y dos copias, con firma
original en las tres copias.

2. Protocolizacién del Acta Constitutiva ante Notario o Corredor Piblico

Las Sociedades Mercantiles tienen como fundamento legal un contrato de
sociedad, en el cual los socios se obligan mutuamente a combinar sus recursos
y/o esfuerzos para la realizacion de un objetivo comuin. Dentro del contrato o
acta constitutiva deben incluirse los siguientes datos:

1. Nombre, nacionalidad, domicilio, ocupacion, lugary fecha de nacimiento,
registro federal de contribuyentes, en su caso y copia de identificacion
con fotografia de los socios.

El nombre de la empresa.

El objeto o sector de |la sociedad.

El domicilio de la sociedad.

El importe del capital social.

La aportacion de cada uno de los socios ya sea en dinero u otfros bienes.
La duracion de la sociedad.

La manera en que se va a administrar la sociedad y las facultades de sus
administradores.

El mecanismo de reparto de utilidades.

10.Las causas de disolucion de la compania.

0 ONOLIALN

El minimo de socios para establecer una sociedad mercantil es de dos.

3. Presentacion ante el Registro PUblico de
la Propiedad y del Comercio.

Después de realizar los trdmites anteriores,
el Corredor o Notario realiza los tramites
ante el Registro PUblico de la Propiedad
y del Comercio. Una vez registrada la
sociedad mercantil, se entfrega una copia
original a cada uno de los accionistas.

FINANZAS
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4. Inscripcion ante el Servicio de Administracion
Tributaria (SAT)

Una vez que se ha protocolizado el Acta Constitutiva ..
y se ha realizado la correspondiente inscripcion en el

Registro PUblico de la Propiedad, se tiene que dar de “
alta la nueva sociedad mercantil, inscribiéndola en el

Registro Federal de Contribuyentes del SAT.

SAT

Para este fin, las personas morales deben de realizar su pre-registro a través del
portal del SAT.

En el portal se le pedirdn los siguientes datos:

a)Datos de identificacién de la Sociedad a registrar.
b)Datos de ubicacion de la Sociedad.

c)Datos del representante legal.

d)Seleccién de la actividad econdmica de la Sociedad.

Finalizado el pre registro, el portal emitird un acuse de pre inscripcion, misma que
deberd de presentar en las oficinas del SAT dentro de los diez dias siguientes de
sU emision para concluir el trdmite.

En las oficinas del SAT deberd de presentar la siguiente documentacion:

e Acuse de preinscripcion en el RFC, en caso de haber iniciado la solicitud
a través este Portal.

* Documento constitutivo protocolizado (copia certificada).

e Comprobante de domicilio fiscal, (Ultimo recibo de los servicios de luz,
gas, television de paga, Internet, teléfono o de agua a nombre del
contribuyente).

e Poder notarial en caso de representacion legal, que acredite la
personalidad del representante legal (copia certificada).

e |dentificacion oficial vigente del representante legal.

Las personas fisicas deberdn de registrarse de la siguiente manera a través del
portal del SAT:

e Llenar el formulario electrénico de inscripcidon que se encuentra en este
Portal, proporcionando los datos que se solicitan.

* Tener CURP.

e Ser mayor a 18 anos.

* Site inscribiste con obligaciones fiscales, debes acudir a cualquier oficina
del SAT, denfro de los freinta dias siguientes para tramitar la confrasena o
e.firma*

*Para conocer acerca de la e.firma revisa el Anexo 2 y sobre la facturacion
electronica revisa el Anexo 3.
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5. Inscripcion ante la Secretaria de Finanzas del Estado (cada estado puede tener
una denominacion diferente).

Este trdmite tiene como objeto inscribir a la empresa, ya sea como matriz o
sucursal. Para este trdmite debe cumplir con todos los documentos requeridos
por dicha dependencia.

6. Solicitud de factibilidad de uso de suelo y verificaciones de acuerdo con el giro
ante el Municipio

Cuando se pretende establecer una empresa en uninmueble, debe acudirse ala
Secretaria de Desarrollo Urbano y Ecologia (SEDUE) del municipio correspondiente,
de acuerdo con la ubicacion geogrdfica de la empresa, para obtener el permiso
de Uso de Suelo, Uso de la Edificacion y de Construccion (Los tres se conocen
generalmente como permiso de Uso de Suelo).

El primer paso para obtener este permiso, es acudir al mdédulo de atencién de la
SEDUE del municipio correspondiente, para verificar si de acuerdo con el Plan de
Desarrollo Urbano, es factible comenzar el frédmite. Para completar dicho trdmite
hay que presentar la siguiente documentacion:

1. Solicitud, firmada por el Propietario, y/o Poseedor, y/o Apoderado y
Responsable de Obra.

Plano para Visto Bueno, 2 copias (Formato Oficial).

Solicitud por triplicando firmada por el propietario.

Croquis de localizaciéon del local.

3 fotografias a color del negocio, pegadas en hoja anexa (panordmica,
frente y lateral).

|dentificacion del propietario. (Copia)

Poder notarial (representante legal) e identificacion oficial. (Copia)
Contrato de arrendamiento (en caso de ser rentado el local).

PN AhWN

Posteriormente ya teniendo la autorizacion de factibilidad de uso de suelo, se
prosigue con las verificaciones de acuerdo con el giro del negocio como pueden
ser: el visto bueno de la direccidén de proteccion civil y bomberos; direccion de
ecologia o en su caso la direccion de salud.

7. licencia de funcionamiento. Ya que cuenta con todas las verificaciones
correspondientes se realiza el framite de la licencia de funcionamiento, teniendo
que contar con los siguientes requisitos:

* Factibilidad de uso de suelo (desarrollo urbano).

* Aviso de inscripcion ante el SAT.

* Verificaciones de acuerdo con el giro.

* Croquis de ubicacion.

* |denfificacion oficial con fotografia.

* Acta constitutiva y poder notarial que acredite al representante legal
(original y copia).

Nota: Para la utilizacion de algun anuncio en su comercio, deberd solicitar la licencia de anuncio,
la cual permite a una persona fisica o moral instalar un anuncio que contenga una denominacion,
logotipo o emblema y eslogan con los que se identifica la edificacion o local comercial donde se
desarrolld la actividad que corresponda al anuncio.
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8. Inscripcion ante el Instituto Mexicano del Seguro Social (IMSS).

e En linea con FIEL ‘

Comprobante de domicilio del centro de trabajo.
* En linea con CURP @

No se requiere ningun tipo de documento.
* Presencial IM ;S

1. Registro Federal de Conftribuyentes (RFC) del domicilio fiscal y/o Aviso de

apertura de establecimiento. Copia.

Comprobante del domicilio del centro de trabajo. Original y copia.

Croquis de localizacion del domicilio del centro de frabagjo. Original.

Identificacion oficial vigente del patrén. Original y copia.

Clave Unica de Registro de Poblacion (CURP). Copia.

En caso de contar con representante legal, Poder Notarial para actos de

dominio, de administracion o poder especial en donde se especifique que

puede redlizar toda clase de trdmites y firmar documentos ante el IMSS.

Original y copia.

7. ldentificacion oficial vigente del representante legal. Original y copia.

8. Registro Federal de Contribuyentes (RFC) del representante legal. Copia.

9. Clave Unica de Registro de Poblacién (CURP) del representante legal.
Copia.

10.Solo en caso de reanudaciéon de actividades; Aviso de Modificacion de
las empresas para el Seguro de Riesgos de Trabajo. Original y 2 copias.

11.Solo en caso de inscribir trabajadores, deberd presentar el formato Aviso
de Inscripcion del frabajador. Original y 2 copias.

ARSI e A

Nota: Unicamente podrdsrealizar el trdmite enlinea con CURP si eres contribuyente
del Régimen de Incorporacion Fiscal con la adhesion a los beneficios del Decreto
por el que se otorgan estimulos para promover la incorporacion a la Seguridad
Social.

Elregistro en el INFONAVIT suele darse en automdtico al darse el alta como
patron en el IMSS, sin embargo, se puede hacer de manera personal en el
portal del INFONAVIT en el apartado “patrones”, para ello deberd de tener
su e-firma vigente y su registro patronal del IMSS. . .

INFONAVIT
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9.Tramites ante la Secretaria de Salud (SS) “Estos requisitos pueden cambiar en
cada entidad federativa”.

Cuando se va a establecer una empresa, la Secretaria de Salud considera tres
esquemas de responsabilidad hacia dicha Secretaria:

1. Lalicencia sanitaria para las empresas de mayor riesgo,
2. El aviso de funcionamiento para las empresas de menor riesgo, y
3. Laliberacion total de los giros que no constituyen riesgo para la salud.
Para realizar cualquiera de los tfradmites anteriores ante la Secretaria de Salud,
existen diversos formularios para los distintos giros comerciales. En el presente
texto se incluyen los dos mds usuales:
1. El relacionado con giros de alimentos, bebidas o articulos de belleza vy
limpieza.
2. El formulario relativo a ofras actividades industriales que solo requieren el
“Aviso de funcionamiento”.
Los requisitos que la S$S solicita dependen del giro en el que se desarrolle la
empresa. Para el formulario incluido en este capitulo se deberd presentar:
Forma oficial de la Secretaria de Salud;
Copia del acta constitutiva;
Copia de inscripcion ante el SAT
Copia de identificacion oficial con fotografia del representante legal.
En caso de que una persona distinta al apoderado legal realice el
tradmite se debe presentar ademds una carta poder simple, junto con una
identificacion legal de la persona que realiza el tramite.

LN

10. Inscripcion de la Comision Mixta de Seguridad e Higiene ante la Secretaria
del Trabajo y Prevision Social . “Estos requisitos pueden cambiar en cada entidad
federativa”.

Este tfradmite se deriva de la obligacion que tiene el empresario en su papel de
patron, de crear una comision, cuyo objetivo sea investigar las causas de los
accidentes y enfermedades dentro de la empresa, proponer medidas para
prevenirlos y vigilar que se cumplan estas normas. Para constituir la Comision, el
patron debe realizar una sesion con los miembros que haya seleccionado para
la Comisidn, y con la representacion del Sindicato, si lo hubiera. En dicha sesion
se levantard el acta de integracion correspondiente que debe contener los
siguientes datos:

. Datos generales de la empresa

. Registro Federal de Contribuyentes

. Registro patronal ante el IMSS

. Domicilio, teléfono, fax, correo electronico

. Rama o actividad econdmica

. Fecha de inicio de actividades

. NUmero de trabajadores de la empresa

.Nombre de los integrantes de la Comision: Coordinador, Secretario, Vocales
. NUmero y datos de los centros de frabajo en los que rige la Comision

10. Fecha de infegracion

11. Nombre vy firma del representante del patron

12. Nombre y firma del representante de los trabajadores.

NVONOCUNRAROWN —
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11. Inscripcion de la Comisién Mixta de Capacitacion y Adiestramiento ante la
Secretaria del Trabajo y Prevision Social

La Comision Mixta de Capacitacion y Adiestramiento es el grupo de trabajo
responsable de vigilar la instrumentacion, la operacion del sistema y de los
procedimientos que se implanten para mejorarla capacitaciony el adiestramiento
de los tfrabajadores, sugerir medidas tendientes a perfeccionarlos, conforme a las
necesidades de los trabajadores y de la propia empresa.

Para constituir la Comision, obligatoria para cada empresa, hay que elaborar un
Acta, donde se especifiquen las bases generales de su funcionamiento y llenar el
Formato requerido.

Estos dos documentos no requieren presentarse ante la autoridad, puesto que
la Comisidon es de registro interno; sin embargo, la Secretaria de Trabajo puede
solicitar en cualquier momento lapresentacion del Acta Constitutiva, la forma
requerida y los informes de las actividades realizadas en los Ultimos 12 meses.

12.Tramites ante la Secretaria de Agricultura, Ganaderia, Desarrollo Rural, Pesca
y Alimentacion (SAGARPA)

No todas las empresas necesitan realizar algun trdmite ante esta Secretaria, ya
que depende de las materias primas que ufilicen, los desechos que su proceso
productivo genere o algunas otras circunstancias especiales.

Para saber con exactitud si el giro de la empresa que se pretende instalar necesita
algun permiso o certificacion ante esta Secretaria, se tiene que hacer un escrito
dirigido al Delegado Estatal de la SAGARPA, en el cual se explique el proceso
productivo, los materiales y sustancias que intervienen en él, los desechos que
generard el mismo proceso y cualquier informacion importante, para determinar
los ’rrédmi(’;es necesarios, a fin de evitar procedimientos posteriores con esta
autoridad.

En los anexos 4 y 5 encontrards un registro de avances para la aperfura de tu
negocio ya sea persona moral o fisica, en el cual podras ir registfrando cada paso
que des durante su creacion.
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TRABAJO FINAL
EJERCICIO:

Tomando en cuenta los elementos de un plan de negocios propuesto en la Unidad
1 pagina 24, presenta el resumen de tu plan de negocios de tu idea con todos los
elementos abajo descritos.

Los elementos que conforman el Plan de Negocio son:

Contiene la informacién mds importante
a. Resumen ejecutivo de tu plan. Aunque aparece primero en la
lista es el Ultimo en ser preparado.

Breve descripcion del negocio. Se presenta
b. Infroduccién al negocio una explicacion sobre el producto, servicio
o articulos que vas a vender o producir.

Da cuenta de la idea, la situacion del
mercado, las futuras acciones y las
estrategias de implementacion que te has
frazado.

c. Andlisis e investigacion de mercado

Estudio que sirve para hacer un andlisis de
d. Andlisis FODA tus fortalezas, oportunidades, debilidades y
amenazas.

El andlisis FODA también describe quién y
cémo es la competencia y se proyectan

e. Estudio de la competencia y estrategia s ventas.

En funcidn del andlisis de la oferta
y la demanda, describe cémo se
comercializardn los productos o servicios,
los precios, el local donde estard ubicado
el negocio, métodos de distribucién vy
promocion.

f. Factores de éxito y plan de marketing

Describe cémo operard el negocio, el
personal que requerird, la tecnologia a
usarse, especificando mdquinas, equipos,
espacios necesarios y personal.

g. Estudio administrativo y estrategia de produccion

Este elemento contiene las estructuras de
costos, precios, ingresos y se calculan las
ganancias, Aqui podrds ver si tus ganancias
son suficientes como para tomar el riesgo
de iniciar tu propio negocio.

h. Factibilidad técnica, econémica y financiera

Describe el tipo de constitucion del
negocio, asi como los pasos necesarios
i. Direccién general, conclusiones y anexos para obtener licencias de funcionamiento,
permisos de operacién, asi como el plan
de implementacion.

FINANZAS
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Resumen ejecutivo

Introduccién al negocio

Andlisis e investigaciéon de mercado
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Analisis FODA

Fortalezas Oportunidades

Debilidades Amenazas

Estudio de la competencia y estrategia

Factores de éxito y plan de marketing
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Estudio administrativo y estrategia de produccién

Factibilidad técnica, econémica y financiera

Direccién general, conclusiones y anexos

EJERCICIO:

En el anexo é encontrards como realizar tu plan de negocios con base en el
modelo CANVAS y Scrum.

158
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ANEXOS

ANEXO 1

Constitucion de Sociedad por Acciones Simplificada (SAS).

sDeseas constituir fu empresa bajo el nuevo régimen de sociedad simplificada?
sEres una persona fisicay tienes en mente empezar tu empresa o negocio? Realiza
tu trdmite en linea de manera sencilla inmediata y sin costo ante la Secretaria de
Economia (SE).

Recuerda que una sociedad simplificada es el nuevo régimen societario que
permitird a una o mds personas fisicas constituir su empresa a través de medios
electronicos con todos los efectos legales y donde la intervencion del fedatario
publico es opcional.

Documento requerido Presentacion

Firma electrénica (e.firma) de todos los accionistas. Originall

Que alguno de los accionistas cuente con la autorizaciéon de la denominacion
de la sociedad que puedes

obtener en linea.Original

Ingresos anuales que no excedan los 5 millones de pesos. Original

En ningun caso, los accionistas podrdn ser simultGneamente accionistas con
toma de decisidon de otro tipo de sociedad mercantil (por ejemplo: administrador,
mayoria accionaria, etc.). Original

Opciones para realizar tu tramite
En linea: Realiza tu tfrdmite en linea en los siguientes casos:

Autorizacion de uso de denominacién aqui.

Si eres Ciudadano
Si eres Fedatario

Debes contar con la e.firma para personas fisicas que genera el SAT.
Ingresar tu e.firma cuando la solicite el portal.

Firmar los términos y condiciones.

Capturar la informacidén que solicita el portal para comenzar a armar los
estatutos de tu SAS.

Firma los estatutos de la SAS.

o Ao




ANEXO 2

E.FIRMA (ANTES FIRMA ELECTRONICA)

La e.firma es un archivo digital que te identifica al realizar tfrdmites por internet en
el SAT e incluso en otras dependencias del Gobierno de la Republica.

Tu e.firma es Unica, es un archivo seguro y cifrado, que tiene la validez de una
firma autografa.

Por sus caracteristicas, es segura y garantiza tu identidad.
¢{COMO OBTENER TU E.FIRMA (ANTES FIRMA ELECTRONICA)?
Para obtenerla en cualquier oficina del SAT debes:

1. Presentar original o copia certificada de una identificaciéon oficial vigente.

2. Presentar copia simple de la CURP

3. Site inscribiste en el RFC con CURP a través del Portal del SAT o mediante
el "Esquema de Inscripcion al Registro Federal de Conftribuyentes a través
de Fedatario PUblico o Medios Remotos”, deberds presentar el original de
tu comprobante de domicilio fiscal.

En el caso de asalariados, se podrd aceptar la credencial para votar expedida
por el Instituto Nacional Electoral (antes Instituto Federal Electoral) para acreditar
su domicilio (siempre y cuando en ésta se senale el mismo).

1. Unidad de memoria extraible (USB).
2. Correo electrénico.

En caso de personas morales, el representante legal debe contar con e.firma
(activa) y presentar el poder general para actos de dominio o de administracion,
asi como el acta constitutiva en original o copia certificada ante Notario Publico.

Acude a cualquier oficina del SAT previa cita registrada en el Portal del SAT, SAT
Movil o Portal GOB.MX

Al concluir el fradmite te daremos los archivos de tu e.firma y tu solicitud sellada.

Es importante que resguardes tus archivos y hagas respaldo en un medio digital
seguro, recuerda que la e.frma es personal e intransferible. Si compartes los
documentos facilitaras a terceros que firmen documentos oficiales electronicos
a fu nombre.
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ANEXO 3

LA FACTURA ELECTRONICA

Una factura es un documento que avala la compra — venta de un bien o el
préstamo de unservicio, lafacturase emitia en papelimpreso en establecimientos
autorizados porel SATsiguiendounafoliacidon especifica, paracadacontribuyente.

El problema con este sistema es que no podias estar seguro de que site entregaban
una factura esta fuera legal, o sila empresa que te la entregaba era legitima.

El SAT en el 2010 decidié implementar el sistema de facturacion electronica ya
qgue este da total seguridad de que quien emite una factura es una empresa
constituida o una persona fisica legalmente registrada, y esto se hace a través
del Certificado de Sello Digital del contribuyente. El problema de este sistema es
gue se emitian en papel y se requeria de amplios espacios de almacenaje para
su resguardo.

En el 2011 la facturacion CFDi aparece, agregando la facilidad de emitir, enviary
recibir facturas de forma totalmente electronica. Esto supuso un inmenso ahorro
de papel, dinero y espacio ya que ahora todo puede archivarse de forma
electronica sin necesidad de imprimir, enviar y resguardar en archiveros, cajas o
bodegas.

La factura electrénica, es una factura digital, que mediante un sistema de
autenticidad, permite garantizar la seguridad e integridad del documento
electronico, de esta manera se evita la falsificacion.

La facturacion electronica en México es la representacion digital de un tipo de
Comprobante Fiscal Digital a través de Internet ( CFDi ), que estd apegada a los
estandares definidos por el SAT en el Anexo 20 de la Resolucion de Misceldnea
Fiscal, y la cual puede ser generada, transmitida y resguardada utilizando medios
electronicos. La version de la factura electronica valida en México es el XML que
ha sido Validado, Asignado folio fiscal y Certificado previamente porun Proveedor
Autorizado de Certificacion, o bien por el propio Servicio de Administracion
Tributaria.

Para poder emitir facturas debes de tener tu RFC y tu e-firma. Existen dos maneras
de emifirlas:

A) Gratuito: El portal del SAT contiene una seccién para emitir facturas de manera
gratuitas, posee tutoriales y guias para despejar dudas y un soporte en linea.

B) Costo: A fravés de algun soffware comercial que te permiten emitir las facturas

con todas las caracteristicas que pide el SAT. La empresa que te proporciona el
software se encarga de capacitarte y asesorarte en la emision de las facturas.
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ANEXO 4
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ANEXO 5
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ANEXO 6
LIENZO DE NEGOCIOS

El lienzo de negocios o modelo canvas es una herramienta “estrella” la cual fue
disenada por Alex Osterwalder y Yves Pigneur para la elaboracion de planes
de negocios, un instrumento que facilita discutir, mapear, disenar, inventar y
comprender nuevos modelos de negocios integrales.

Se compone de 9 bloques bdsico que representan dreas clave de una empresa
y que debemos infegrar en nuestro modelo de negocios, los bloques son los
siguientes:

Segmento de clientes.
Valor agregado.

Canales.

Relaciones con los clientes.
Fuentes de ingresos.
Recursos clave.
Actividades clave.

Socios claves.

Estructura de costos.

ACTIVIDADES CLAVE PROPUESTA DEVALOR B RELACION CON
LOS CLENTES

.m.

ESTRUCTURA DE COSTOS
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Segmento de clientes: Sin clientes no hay negocio, los clientes son la base del
modelo de negocios, deben ser identificados perfectamente, pregintate: 3 Cudl
es tu segmento de clientes mds importantese 3Te enfocas a un gran publico o un
nicho muy especifico?

Valor agregado: Define tu propuesta de valor que pueda ayudar a tus clientes a
solucionar sus demandas, aquello que te hace diferente a la competenciay por
qué tu cliente estd dispuesto a pagarte.

Canales: Identifica cudl es el medio por el que vas a hacer llegar tu propuesta de
valor a tu segmento de clientes, el canal es clave para brindar una experiencia
satisfactoria al cliente.

Relaciones con clientes: 3Qué relacion mantendremos con nuestros clientes?
s Qué inspirard nuestra marca en ellos?, se deben identificar estrategias de redes
sociales, marketing, asistencia personal y call center, entre ofras mas.

Fuentes de ingresos: Debes tener claro codmo vas a ganar dinero, este punto
pudiera parecer muy obvio, pero existen muchas formas de plantear ingresos:
ventas, suscripcion, publicidad, etc.

Recursos clave: 3Qué necesito para llevar a cabo la actividad de mi empresa?,
en este apartado debemos escribir los principales recursos necesarios a emplear,
asi como su tipo, cantidad y frecuencia.

Actividades claves: 3Cudles son las actividades centrales para tu empresa?, se
debe tener en claro a qué produccion se dedicard tu empresa y qué puedes
subcontratar.

Socios claves: Enumera los agentes y/o alianza con los que necesitas trabajar
para hacer posible el funcionamiento del modelo de negocios y potencialicen
su valor.

Estructura de costos: Se frata de conocery optimizar los costos fijos de produccion
y distribucion de tu producto.
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Tablero Scrum

Cuando los proyectos se componen de tareas simultaneas o los equipos de
trabajo son muy numerosos, el tablero scrum permite llevar un conftrol, hace la
carga de frabajo visible y ayuda a los equipos de trabajo al desarrollo de los
productos de principio a fin.

La metodologia Scrum se basa en la divisidn de trabajo en iteraciones o bloques
fijos, la eleccion de los bloques no es al azar, cada uno debe cumplir un objetivo
y plasmarse en una serie de actividades especificas.

2Como funciona?

Las columnas que solemos usar en el tablero Scrum son: Historia - Por hacer - En
progreso - Para verificar y Hecho.

a =)

HISTORIA POR HACER EN PROGRESO PARA VERIFICAR HECHO
= = = =
e = e = = =
= = =
— s s = s

=

Cada fila del tablero Scrum son las responsabilidades de un usuario, deberd
contar con la historia del cliente (exigencias o necesidades del cliente) y las
tareas a realizar las cuales deben fijarse en una reunion de asignacion.

Cada tarjeta empieza en el tablero Scrum en la columna Por hacer y se desplaza
conforme al estatus de la tarea hasta terminar en la seccidon de Hecho. La
actualizacion del tablero debe ser diaria.

En versiones mds simples, para empresas en vias de iniciaciéon, se utiliza solo tres
columnas.




PENDIENTE EN CURSO HECHO
= = =
= = = =
=
= =
= = =
=
=

Con esta herramienta logrards buenas practicas en el desarrollo de tus productos
o0 servicios, puesto que se reflejard en un trabagjo mejor coordinado, en menor
tiempo y mayor eficiencia.
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